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Sammendrag 
Denne studien presenterer og diskuterer betydningen av Despachantes Aduaneiros, sin strategi- og 
ressursbruk i rollen som mellommenn i tollklareringsprosessen i eksport- og importsektoren i Brasil. 
Den historiske, handelspolitiske og relasjonelle konteksten i Brasil kan på mange måter sies å 
ha skapt behovet for despachanten, og det gir også i stor grad premissene for dagens 
despachantevirksomhet. Brasils styrkede posisjon i internasjonal handel i de senere år har ført til en 
økende etterspørsel og en større anerkjennelse av despachantens tjenester. Despachantens evne til å 
benytte seg av sine formelle og uformelle ressurser gjør han sentral i sitt felt. Både formelle og 
uformelle ressurser despachanten forvalter, utgjør en form for ikke- økonomisk kapital han eller hun 
kan benytte i yrkesutøvelsen. Fokuset i denne oppgaven vil i hovedsak være på de uformelle 
ressursene despachanten besitter. 
En av despachantens uformelle ressurser er den muligheten han har som mellommann til å 
administrere informasjonsstrømmen i den brasilianske tollklareringsprosessen. Dette foregår gjennom 
en rekke relaterte transaksjoner som fører fram til den endelige tollklareringen. Måten despachanten 
administrer informasjonen på og hans evne til å manøvrere i relasjonene gir han handlingsrom i 
tollklareringsprosessen. Dette handlingsrommet er en forutsetning for å balansere det asymmetriske 
maktforholdet i relasjonen med forvaltningsmyndighetene, og nødvendig for å kunne gjennomføre 
transaksjonene uten unødig opphold. En annen uformell ressurs er despachantens uformelle kunnskap. 
Denne er bundet til situasjonskonteksten, den lokale konteksten og den enkelte despachantens 
kompetanse. Den uformelle kunnskapen despachanten besitter utfyller og styrker den formelle 
kunnskapen han rår over. Den blir benyttet i situasjoner der formell kunnskap ikke er tilstrekkelig for å 
løse den aktuelle oppgaven, eller situasjoner der den gir et hurtigere og mer vellykket resultat. En 
tredje uformell ressurs som despachantens besitter er tilgangen til uformelle nettverk. Gjensidig 
anerkjennelse, tillit, samfølelse og sympati trekker tollere og despachanter inn i uformelle 
nettverksforhold og letter transaksjonene dem i mellom. Despachanter som kan vise til velfungerende 
nettverk som inkluderer strategisk viktige aktører, være seg tollere eller andre, er ettertraktede 
medarbeidere, og firma som har slike ansatte får prestisje og nyter anseelse i markedet. 
 Noen fellesnevnere for disse ressursene eller kapitalformene er at de avhenger at den enkelte 
despachantes erfaring og praksis og er knyttet opp til den lokale konteksten. I tillegg avhenger de av 
den enkelte despachantes rolle og hans ferdigheter i tollklareringsprosessen. Et resultat av at 
despachanten behersker sitt miljø fullt ut, er at han har klart å konvertere sin kunnskapskapital og sin 
sosiale kapital(nettverket) til økonomisk kapital, han selger en unik vare, sin inngående kjennskap til 
fag og felt. 
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Forord 
Det er mange som har bidratt til at jeg har klart å gjennomføre det omfattende arbeidet som en 
slik masteroppgave er. Jeg vil først takke min veileder Marit Melhus for gode 
tilbakemeldinger og oppfølging under feltarbeidet og underveis i skriveprosessen. Takk til 
Antropologisk Institutt og administrasjonen der for tilrettelegging og hjelp. Takk til Torbjørn 
Oppedal for hjelp med språk, og alle venner og kollegaer på studiet som har vært til stor hjelp 
ved å kommentere de forskjellige utkast til teksten. 
 En stor takk for uvurderlig hjelp til Snr. Celso Michaelsen, Snr. Rône Geyer og Snr. 
Jorge Asambuja for å ha presentert meg for feltet og despachantene, takk til 
Despachantesyndikatet (representert ved Snr. Leandro Kotz, president for SDARGS) for 
tilgang til å studere syndikatets medlemsbedrifter og for all støtte underveis i feltarbeidet. En 
stor takk til mine venner fra ABIC - Assosiação Brasileiro de Intercambio Cultural og deres 
familier som har vist meg at vennskap strekker seg over tid og landegrenser. Jeg står også i 
takknemlighetsgjeld til Felipe og Aline som tok meg i hus de første månedene av feltarbeidet 
og til Snr. Saul Nunes og Snr.Zaida Faria Nunes som tok seg av meg og min eldste datter 
under hele feltarbeidet i Rio Grande. Takk også til venner i Uruguaiana og Rio Grande som på 
ulike måter har vært til stor hjelp. . 
 En spesiell takk går til de mange ledere og funksjonærer ved de forskjellige 
despachantefirma og andre bedrifter som har vært villig til å ta imot meg og åpnet sine hjem 
og arbeidsplasser for meg. Disse informantene har villig delt av sin erfaring og sin kunnskap 
med en fremmed antropologistudent fra det kalde nord. Mange har blitt mine venner og 
gjennom arbeidet med datamaterialet har jeg kunnet gjenoppleve den tiden vi har tilbrakt 
sammen.  
 Familie og venner har også stilt opp slik at det har vært mulig å få teksten i havn. Uten 
deres hjelp ville det ha vært vanskelig å kunne gjennomføre denne oppgaven. Takk til Juliet 
som har holdt ut med meg, og som på alle måter har støttet meg med gjennomlesning og 
tekstkommentarer. Sist, men ikke minst, vil jeg takke Victoria og Helena. Victoria har vist seg 
som en dyktig liten ”antropolog”, og Helena, som har blitt født underveis i 
oppgaveskrivingen, og har i oppløpsfasen til innleveringen sovet nesten hele natten. 
 
Oslo, juni 2006 
 
Geir Finstad 
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Kapittel 1: Innledning 
Problemstilling 
I min masteroppgave vil jeg se på nærmere på en yrkesgruppe som på portugisisk heter 
Despachantes Aduaneiros. Dette er mellommenn som har som oppgave å sørge for at varer 
kommer gjennom det brasilianske tollsystemet. Despachanten1 representerer de som eier 
varene (importørene og eksportørene) og jobber opp mot tollmyndighetene med å få varene 
klarert. Den engelske betegnelsen på yrkesgruppen er Custom broker, mens yrkesgruppen i 
Norge kalles for Speditører. 
Jeg har valgt å studere o despachante aduaneiro fordi jeg ønsker å undersøke 
sameksistensen og dynamikken mellom uformelle og formelle ressurser, og hvordan slike 
ressurser brukes i en formell setting som tollklareringsprosessen. Jeg ønsker å se på hvordan o 
despachante aduaneiro bruker slike ressurser strategisk for å lykkes i rollen som mellommann 
og kontaktpunkt mellom forskjellige interesser og aktører som møtes i den brasilianske 
tollklareringsprosessen: 
 
1) Jeg vil se på hvordan despachantes aduaneiros løser sine oppgaver ved hjelp 
av både formell, teoretisk ervervet kunnskap og kunnskap som er ervervet 
gjennom praksis.  
2) Jeg vil også se på betydningen av personlige relasjonsnettverk som eksisterer 
innenfor profesjonelle nettverk av mer formell karakter. 
3) For å kunne belyse de forskjellige ressursene og handlingsstrategiene o 
despachante aduaneiro har til rådighet, vil jeg, gjennom å fokusere på 
transaksjonen som samhandlingsmodell, se på hans posisjon og relasjon til sine 
medaktører i den brasilianske eksport- og importsektorens primærsone. 
 
Min tese er at despachanten i kraft av sin samlede kunnskap og sitt nettverk selv har 
blitt en ressurs som spesialist på tollklareringsprosessen. Studien er antropologisk relevant i 
den forstand at det omhandler antropologiske emner som Sør-Amerika som region, uformelle 
                                                 
1 Jeg vil benytte termen despachante når jeg snakker om ”o despachante aduaneiro” i alle 
tilfeller hvor det ikke er nødvendig å skille mellom ”o despachante aduaneiro” og andre 
despachanter. Dessuten vil jeg bruke den ubestemte entalls-formen despachante. Når jeg 
bøyer dette ordet i bestemt form eller i flertall vil jeg benytte norske endinger 
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ressurser, transaksjoner i formelle kontekster, ekspertsystemer og møtet mellom det offentlige 
og private. 
Bruk av noen sentrale begreper 
Før jeg går videre i oppgaven vil jeg gjerne klargjøre hvilke definisjoner som ligger til grunn 
for min bruk av begrepene mellommann, formelt nettverk, uformelt nettverk, formell 
kunnskap og uformell kunnskap. Jeg vil også forklare hva jeg mener med den brasilianske 
eksport- og importsektorens primærsone. 
Mellommann 
I antropologien er mellommannen som fenomen diskutert av en rekke kjente antropologer 
som Eric Wolf, Sverre Eidheim og Raymond Firth. Det er likevel ikke lett å peke på en 
definisjon av mellommannen som samler de forskjellige oppfatningene av hva som 
kjennetegner denne sosiale aktøren. Likevel har William L. Rodman og Dorothy Ayers 
Counts, i boken ”Middelmenn and Brokers in Oceania” forsøkt å definere mellommannen ut 
fra forskjellig antropologiske posisjoner (Rodman og Counts 1983). De opererer med to 
forskjellige former for mellommenn. Den ene er forhandleren, som megler mellom parter i en 
transaksjon uten å ta side. Den formen for mellommann er en agent eller entreprenør. Når det 
gjelder den andre formen for mellommann støtter de seg på Boissevains definisjon av slike 
mellommenn som er: ”expert nettwork spescialists”, hvis oppgave er å, ”place people in touch 
with each other for profit”, (Boissevain 1974:148). En slik profitt behøver ikke å være 
økonomisk, men kan også bestå i politiske, sosiale eller kulturelle fordeler. I denne 
masteroppgaven forstås mellommannsbegrepet i tråd med den siste av de to ovennevnte 
formene mellommenn. O despachante aduaneiro er en profesjonell mellommann, en megler 
eller agent som representer den ene parten, eksportører og importører i transaksjoner og 
forhandlinger med tollvesen og andre offentlige kontrollorganer i tollklareringsprosessen. 
Despachanten er en spesialist som selger sine tjenester og målet med mediering er økonomisk 
profitt. 
Formelle og uformelle nettverk 
Det formelle nettverket består av det totale antall aktører som despachanten er i kontakt med i 
kraft av sin profesjonelle funksjon. Som en forlengelse av dette kommer det personlige, 
uformelle relasjonsnettverket.  Med uformelle relasjonsnettverk mener jeg her summen av en 
persons uformelle relasjoner, dvs. relasjoner som ikke er styrt av et lovverk eller profesjonelle 
forpliktelser, men av personlige interesser og opprettholdt ved en utstrakt resiprositet og 
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avhengighet mellom aktørene. Utstrekningen av despachantens uformelle nettverk er 
begrenset til de aktørene i det formelle nettverket han har opparbeidet seg et personlig forhold 
til. 
Formell og Uformell kunnskap 
Med formell kunnskap mener jeg den kunnskapen som erverves gjennom formell opplæring. 
Dette er kunnskap som er abstrahert, med andre ord atskilt fra den praksisen den er beregnet 
på. Uformell kunnskap har derimot blitt ervervet under praktisering av den aktuelle fysiske 
eller kognitive virksomheten den er beregnet på. Dette er kunnskap som i mindre grad er 
abstraherbar og universell. Grunnen er at den er vanskelig å ta ut av sin kontekstuelle og 
erfaringsbaserte virkelighet. 
Den brasilianske import- og eksportsektorens primærsone 
Det jeg velger å kalle den brasilianske eksport- og importsektorens primærsone, er de havne- 
og grensebyer hvor tollklareringen foregår. Det er her o despachante aduaneiro og andre 
aktører som deltar i tollklareringsprosessen har sitt daglige virke. Importører og eksportører er 
aktører som i høyeste grad samhandler med o despachante aduaneiro 
undertollklareringsprosessen. Jeg regner dem derfor med til primærsonen selv om de selv 
vanligvis ikke opererer i havnebyene og grenseområdene, der de representeres av 
despachanten.  
Hvorfor o despachante aduaneiro? 
O despachante aduaneiro er ikke den eneste typen despachante vi finner i Brasil. 
Despachante er en yrkestittel som betegner forskjellige agenter som megler mellom private 
interesser og det offentlige. Det finnes despachantefirmaer som har spesialisert seg på ulike 
aspekter av den brasilianske lovgivningen, og de jobber ofte opp mot spesifikke deler av den 
offentlige forvaltningen.. Jeg ønsker ikke å undersøke despachanter som sådan, men vil her 
begrense meg til å se på tolldespachantene (o despachantes aduaneiros), som opererer i den 
brasilianske eksport- og importsektorens primærsone. 
Det interessante med denne yrkesgruppen, hvis vi sammenligner med andre 
despachanter, er at deres virksomhet er gjenstand for en streng offentlig kontroll. Sektoren er 
også regulert av et komplekst og til tider tungrodd regelverk, administrert av en rekke ulike 
offentlige organer med overlappende ansvarsområder. Bakgrunnen for dette er at import- og 
eksportsektoren utgjør et av de viktigste inntektsgrunnlagene i den brasilianske økonomien. I 
tillegg er sektoren styrt av internasjonale og regionale avtaler. Dermed oppstår behovet for en 
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mellommann som kan hjelpe private aktører gjennom tollklareringsprosessen2 Dessuten har o 
despachante aduaneiro, heretter kalt despachanten, i større grad enn andre despachanter blitt 
en integrert og nødvendig aktør innenfor sitt felt. Despachantene er etter min mening noe mer 
enn kun stedlige representanter for sine klienter (importører og eksportører). De fungerer også 
som omdreiningspunktet, den sentrale aktøren i tollklareringsprosessen som har påvirkning 
på, eller deltar direkte, i flesteparten av transaksjonene underveis. Deres oppgave er i tilegg til 
å representere klienten å mediere mellom de forskjellige private og offentlige interessene som 
er i spill. De koordinerer den private virksomheten underveis i løpet av 
tollklareringsprosessen og videreformidler relevant informasjon mellom private så vel som 
offentlige aktører. Marcelo, som er funksjonær hos despachantefirmaet Lux, sier det slik: ”Vi 
er bindeleddet, som knytter de andre [deltagerne i prosessen] sammen, det er nettopp det 
arbeidet mitt går ut på”. For å fremme sin klients interesser, må despachanten i situasjoner der 
det oppstår uenighet om framgangsmåte og løsninger mellom aktørene ofte forhandle om, 
overtale, påvirke og skape forståelse for en bestemt tolkning av situasjonen. I den forbindelse 
er despachanten nødt til å ta i bruk diverse midler og ressurser for å manøvrere i de 
forskjellige relasjonssettene, slik at ulike interesser involvert i transaksjonene trekker i samme 
retning. Hvilke ressurser benytter han3 seg av? Hvilke kvaliteter besitter han som gjør at han 
kan opprettholde posisjonen som bindeledd og mellommann? 
Samtidig som det er viktig å inneha den nødvendige formelle kunnskapen og delta i et 
formelt nettverk for å kunne utøve sitt yrke, er det for den brasilianske despachanten også 
nødvendig å ta i bruk den uformelle kunnskapen og sine uformelle nettverk for å lykkes i sitt 
arbeid. En av despachantebedriftene jeg var i kontakt med under feltstudiet beskriver dette 
forholdet slik i sin presentasjon av egen bedrift: 
 
Den største kvaliteten hos Zerafin er kompetansen til personalet som gjør at de kyndig kan 
forholde seg til komplekse nettverk av bestående av myndighetene, offentlige organ og 
tjenesteytere, både nasjonale og internasjonal. Dette, i funksjon av iverksettende agent og 
                                                 
2 ”Det brasilianske markedet preges fremdeles av kompliserte regler for import og avgifter, 
skatter og tollrestriksjoner. Sendrektigheten i det brasilianske byråkratiet er nok den største 
flaskehalsen for utenlandske eksportører eller bedrifter som ønsker å etablere seg i landet. 
Med bistand fra lokale advokater og såkalte ”despachantes” kan disse hindringene forseres 
mye raskere enn om mann forsøker å ordne opp i dette helt på egen hånd.” (Norges 
Eksportråd- Brasil 2004:4).
3 Jeg vil bruke personlig pronomen, 1 person entall: Han også i de tilfeller jeg nevner 
despachanten og andre aktører i sin generiske form. Dette for å gjøre teksten mer smidig. Det 
er mange kvinner som jobber som despachante eller i andre stillinger i eksport og 
importsektorens primærsone. 
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utøver av til tider utakknemlige oppgaver, men som likevel er etiske, tekniske og 
profesjonelle.4  
 
Selv om man finner despachanten, og da spesielt o despachante aduaneiro, også andre 
steder enn i Brasil, er det visse føringer på hans handlinger som ligger i den spesielle 
kulturelle og sosiale konteksten den inngår i. I neste avsnitt vil jeg ta opp noen av de 
analytiske forutsetningene for min problemstilling, sett i et brasiliansk perspektiv.  
Den brasilianske dualismen: 
Antropologien og vitenskapen generelt har ofte hatt en hang til å tenke i opposisjonspar 
(dikotomier), som natur-kultur og avansert -primitiv. Dette har ført til at det som ligger 
imellom ytterpunktene sjelden blir objekt for analyse. I sin artikkel ”A virtude esta no meio” – 
”verdiene er å finne i midten”, retter den brasilianske antropologen Roberto Damatta 
oppmerksomheten mot hvordan man i Brasil i mange henseende kan observere et møte og en 
forening mellom ytterpunkter, så vel etnisk, religiøst og kulturelt som sosialt og politisk. Han 
hevder også at Brasil på mange måter er konstruert og formet av dette møtet mellom tildels 
uforenlige kategorier. I Brasil eksisterer afrikanske, europeiske og indianske kulturelle og 
etniske elementer side om side i tilsynelatende symbiose og idyll. Ulike tradisjoner møtes i 
blandingsreligioner som Umbanda og Candomble, hvor de troende tilber figurer som på 
samme tid er katolske helgener og afrikanske guddommer. Den romersk-katolske kirken på 
sin side består både av en sosialt revolusjonær fløy og av mer konservative segmenter. Den 
brasilianske befolkningen ser på seg selv som resultatet av møtet og blandingen mellom de tre 
rasene (sort) afrikansk, (hvit) europeisk og (rød) indiansk, noe som innebærer et innfløkt 
system av rasekategorier (Hess og Damatta 1995).  
I samfunnslivet og i politikken møtes og forenes personlige uformelle relasjoner og det 
strengt formelle, nedfelt i strukturer og lovene. Resultatet er den brasilianske formen for 
personalisme, i det ” [ … Damatta calls a´relational´ society”(Hess i, Hess og Damatta 
1995:7). Damatta fremhever det brasilianske ordtaket ”Alt for mine venner, for mine fiender 
loven” som et uttrykk for en slik personalistisk verdensanskuelse (Damatta 1991:277). På den 
ene side gir den brasilianske personalismen utslag i klientelisme, patron -klient forhold som 
reproduserer de sosiale og rasemessige forskjellene i landet. På den annen side oppveier 
personalismen for ulikheter som ligger i maktstrukturene og i håndhevelsen av lover og 
rettigheter. Damatta har også skrevet om hvordan det brasilianske samfunnet kan deles inn i to 
                                                 
4 Alle tekster fra Portugisisk er min egen oversettelse. 
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ulike arenaer i henhold til en dualistisk forståelse av virkeligheten.. Den ene er hjemmet, ”a 
casa ” og den andre gata, ”a rua”.  Disse arenaene opererer med forskjellige forventninger til 
individet. I ”hjemmet” er ens rettigheter og posisjon opprettholdt ved hjelp av de personlige 
relasjonene og posisjonene en deler med de andre aktørene. På ”gata” er en utsatt for 
utenforståendes innflytelse og makt, og der ute i offentligheten er det at brasilianeren forsøker 
å reprodusere ”a casa”’s sosiale relasjoner, for dermed å gjenskape balansen med sine 
omgivelser (Damatta 1991). 
 Som jurister har Luiz Guilherme Marinoni og Laércio A. Becker (henholdsvis 
professor i juss og master i prosessuell rett ved det Føderale Universitetet i Paraná) rettet et 
mer kritisk blikk på utviskningen av skillet mellom det formelle og det uformelle i det 
brasilianske samfunnet.  
 
Det som er interessant, som er hentydet ovenfor, er at de to systemene, det upersonlige (det 
statlige) og det personlige (det relasjonelle) ernærer hverandre gjennom å gjensidig prøve å 
svekke og ødelegge hverandre. Jo mer rigid det  administrative maskineriet er, jo mer 
nødvendiggjør det et relasjonsnettverk som kan olje det og få det til å fungere. Jo mer slike 
relasjonelle mekanismer som infiltrerer byråkratiet blir styrket, jo mer forsøker staten å 
gjenopprette sin juridiske rasjonelle og formelle kontroll over eget ansvarsområde. Offisielt 
for å hindre personlig innflytelse, uoffisielt er signalet som gis at det ”skapes vanskeligheter 
for å selge løsninger”, som det sies i et populært ordtak. (Marinoni og Becker 2005:3.) 
 
Marinoni og Becker stiller spørsmålet om hvordan det tette samspillet mellom det uformelle 
og det formelle i det brasilianske samfunnet har kunnet undergrave troen på rettstaten. 
Forholdet mellom publikum og det offentlige har ifølge de to utviklet seg til et system der det 
offentlige blir ugjennomtrengelig for tilnærming gjennom formelle kanaler og hvor 
borgeren ”istedenfor å hevde sin rett til offentlig assistanse, [snarere] er på jakt etter tjenester 
fra myndighetene, enten basert på personlige relasjoner, eller i bytte mot andre tjeneste. ” 
(Marinoni og Becker 2005:3.) 
 Et forhold mellom det offentlige og private som først og fremst gjøres tilgjengelig 
gjennom personlige relasjoner krever også sine mellommenn, aktører som fungerer som 
døråpnere mellom den private og den offentlige sfære. 
 
Et av de tydeligste eksemplene på behovet for mekling mellom privatpersonen og offentlig 
forvaltning er at eksistensen av den velkjente [private] aktøren, despachanten. Denne 
[mellommannen] har blitt den som best kjenner de kafka’ske labyrinter av ymse offentlige 
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kontorer og juridiske irrganger. Despachanten står for en ” assistanse nedenifra” i mangelen av 
”assistanse ovenfra” [det vil si fra det offentlige] som skulle garantere borgerens rettigheter i 
henhold til loven. Et typisk tilfelle er ”o despachante aduaneiro” som med fullmakter fra 
staten er en yrkesutøver hvis virksomhet i tollklareringsprosessen ikke bare har blitt juridisk 
formalisert, men også har blitt en nødvendighet.”(Marinoni og Becker 2005:3.) 
 
Det er nettopp denne spesielle mellommannen, o despachante aduaneiro, og hans  ferdigheter 
som jeg vil studere nærmere i de neste kapitlene. Som antropologistudent er min tilnærming 
til uformelle nettverk, vennskap og bekjentskap noe annerledes enn den Marinoni og Becker 
representerer. En av tingene jeg vil fokusere på i denne oppgaven er fordelene ved 
reproduksjonen av ”a casa”’s sosiale relasjoner i en formell kontekst. Jeg ønsker å undersøke 
hvordan despachanten bruker uformelle ressurser, også uformell kunnskap, som en strategi for 
å gjøre samhandling smidigere og mer vellykket, i situasjoner hvor formelle handlingsmønstre 
viser seg å ikke være tilstrekkelige. Jeg har studert uformelle nettverk i Uruguaiana og Rio 
Grande, og oppfatter dem som typiske eksempler på hvordan slike nettverk virker i en 
brasiliansk kontekst. Dermed går jeg ut fra at brasilianske regler og konvensjoner for møte 
mellom ”casa” og ”rua” også gjelder her. Jeg vil også argumentere for at tilegnelsen og 
bruken av uformell kunnskap har sin bakgrunn i en typisk oppfattelse av ”det brasilianske”. 
”Typisk brasiliansk” 
Det finnes konvensjoner som skaper forventninger i sosiale sammenhenger om hvordan en 
brasilianer skal fremstå og oppføre seg. Mange av disse er knyttet til begrepet o jeitinho 
brasileiro, som lett omskrevet kan oversettes med ”den brasilianske væremåten”. O jeitinho 
brasileiro er viktig å kjenne til, som forestilling og samlende symbol for hvordan 
brasilianerne ser seg selv. Den bygger ofte bro mellom personlig og nasjonal identitet, og 
tjener som utgangspunkt for at disse identitetene blir utspilt, utfordret og bekreftet.  
Den brasilianske antropologen Lydia Neves de H. Barbosa, har skrevet om o jeitinho 
brasileiro i sin artikkel ”The Brazilian Jeitinho: An Exercise in National Identity”(Hess og 
Damatta 1995). Som Damatta insisterer hun på å se den brasilianske virkeligheten som tosidig 
og komplementær, og hun beskriver o jeitinho brasileiro som et dualistisk prinsipp som 
innkapsler ulike motsetninger. Både utenforstående kommentatorer og kanskje spesielt 
brasilianerne selv har kritisert ”den brasilianske væremåtens” innflytelse på økonomiske, 
politiske og juridiske sfære for å basere seg mer på personlige og relasjonelle hensyn enn på 
universelle idealer som likeverd og rettskaffenhet. ”Ce n´est pas un pays sérieux”- dette er 
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ikke et seriøst land, skal den tidligere franske president de Gaulle ha sagt. ”Denne frasen er 
hyppig brukt og den spiller en pragmatisk rolle i vår negative selvforståelse”, skriver Neves 
de H. Barbosa (Neves de H. Barbosa i Hess og Damatta 1995: 46). På den annen side 
innebærer begrepet o jeitinho brasileiro også verdier som sees på som positive og typisk 
brasilianske. Personlige egenskaper som godt humør, omgjengelighet og evnen til å holde en 
lett tone er viktige. Det forventes av en brasilianer (særlig av en mann) at han viser 
sjenerøsitet, og at han setter venner og familie først. Samtidig eksisterer det også en 
tilsvarende forestilling om brasilianeren som utpreget initiativrik, kreativ og ”naturlig” smidig 
både sosialt og i andre sammenhenger. Når brasilianere jeg møter skal beskrive det typisk 
brasilianske, velger de ofte å  framheve brasilianerens evne til å møte problemer med initiativ 
og kreativitet. Dette gjelder også for mine informanter: ”Du blir ofte tvunget til å finne 
løsninger ved å se på hull i lovgivningen, og på den måten forsøker du å ”drible problemet”. 
Det er despachantens oppgave å forutse problemer og løse dem før de oppstår.” (Despachante 
fra Rio Grande). En slik kreativitet er i bunn og grunn en evne til å manipulere vår 
forkunnskap på nye måter, i despachantens tilfelle betyr dette å benytte seg av både formell 
og uformell kunnskap som han har til rådighet. 
Jeitinho og favor brasilianske institusjoner og ritualer 
Roberto Damatta og Lydia Neves de H. Barbosa har satt fokus på de strategier, som 
enkeltpersoner benytter seg av for å kunne takle de utfordringer den brasilianske virkeligheten 
byr på. Som en fellesnevner for disse strategiene er at man forsøker å gjenskape relasjoner av 
mer personlig karakter, i en upersonlig setting. Både ” jeitinho”, og bruk av ”despachantes” 
benyttes i transaksjonen der det appelleres til og forsøkes å etableres relasjoner basert på en 
direkte eller mer diffus resiprositet. Denne vektleggingen av resiprositetsforhold, er en 
integrert del av den brasilianske kulturelle diskursen. De følgende handlingsstrategiene blir 
benyttet av en part i en relasjon for å løse problemer som der alle andre løsningsmodeller 
virker umulige.(Finstad 1994:4) 
O favor (Å gjøre noen en tjeneste) 
Man spør ikke om eller gjør en favor (en tjeneste) for hvem som helst. Det å yte eller motta en 
favor forutsetter en allerede etablert relasjon. Det må eksistere et tillitsforhold mellom 
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partene, og en ”favor” gis kun hvis giver har en rimelig sikkerhet for at den vil bli gjengjelt i 
en eller annen form ved en senere anledning. I de uformelle nettverkene jeg skal undersøke 
nærmere i kapittel 5, er det nettopp favores som blir utvekslet mellom partene. 
O jeitinho å gjøre et unntak, å kutte hjørner 
“ O jeitinho” som direkte oversatt betyr “den lille måten” må ikke forveksles med “o jeitinho 
brasileiro” beskrevet ovenfor. “ o “ jeitinho” er en måte å løse en tilsynelatende låst situasjon 
på i hverdagen ved å benytte seg av en hurtig og uformell løsning på problemet. Selv om det 
ikke finnes noe dekkende begrep på  norsk kan “o jeitinho” omskrives med å, “kutte en 
sving”, “gjøre en vri”, eller å gjøre et unntak. 
På den ene siden kan “o jeitinho” eksempelsvis være de kreative og strategiske løsninger 
basert på uformell kunnskap, som despachanten utfører når han skal løse feil underveis i 
tollklareringsprosessen. På den andre siden, når man ber noen om eller gir noen en “jeitinho” 
så er det snakk om at mottager appellerer til en slags diffus resiprositets prinsipp om at, ”Hvis 
du hjelper meg så vil du selv ha rett til å be en annen om et ”jeitinho”, når du selv står 
ovenfor et problem”. I motsetning av det som er tilfelle ved en favor, eksister det i 
utgangspunktet ikke noe tillitsforhold mellom giver og mottager. Man appellerer derimot til 
en forståelse av likhet, en følelse av felleskap mellom mottaker og giver, basert på et felles 
brasiliansk verdisett – ”den brasilianske væremåten”, der det forventes sjenerøsitet og 
fleksibilitet av den enkelte.” Jeitinho” blir både bedt om og gitt med stor frekvens, i det 
brasilianske samfunnet og Lívia de H. Barbosa beskriver det slik: ”It can be defined, in a very 
broad sense, as a fast, efficient, and last – minute way of accomplishing a goal by breaking a 
universalistic rule and using instead one´s innformal social or personal resources.”(i Hess og 
Damatta 1995: 36). Det vil alltid være tilfeller hvor despachanten trenger andres assistanse 
men ikke kan benytte seg av en nettverkskontakt. I slike tilfeller  så vil han kunne appellere til 
o “jeitinho” for å løse sitt problem.  
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Flere analytiske betraktninger 
Tema og teori 
For å kunne analysere samhandlingen og de innbyrdes relasjonene mellom despachanten og 
andre aktører i feltet vil jeg ta utgangspunkt i Fredrik Barths teorier om sosiale transaksjoner. 
Barth ser mennesker som aktører som kontinuerlig gjør strategiske valg, og handler på 
bakgrunn av disse valgene. I transaksjonen, som er en utveksling av ytelser, forsøker aktørene 
derfor å oppnå maksimal nytte gjennom samhandlingen. Med andre ord prøver begge å tjene 
på situasjonen, i det minste minske risikoen for tap. Det er derfor nødvendig at partene blir 
enige om hvilke verdier som skal byttes med hverandre for at transaksjonen skal kunne 
gjennomføres. De må forhandle. Slik oppstår det ifølge Barth en slags balanse mellom gevinst 
og tap i utvekslingen av ytelser, siden begge partene ønsker å tjene på samhandlingen. Idet 
varen byttes vil de dermed få lik verdi, byttet blir til en gjensidig utveksling av ytelser. 
Despachanten selger tjenester til sin klient. Dette er en form for gjensidig utveksling av 
verdier Despachanten forventer å bli betalt hva tjenestene er verdt, klienten forventer at 
tjenestene tilsvarer betalingen. Despachanten utveksler også i sin funksjon som mellommann 
en type informasjon mot en annen, og også her foregår en kontinuerlig forhandling mellom 
despachanten og andre aktører om disse ytelsenes verdi. I enkelte situasjoner vil det være 
vanskelig for partene å bli enige. I slike tilfeller tar despachanten i bruk ulike ressurser som 
letter transaksjonsprosessen, og som sørger for at han ikke taper på den. En slik ressurs er 
uformelle nettverk. Ved å kjenne sine transaksjonspartnere eller andre som kan sikre ens 
interesser minsker despachanten sjansen for å tape på transaksjonen. Siden ressursen må 
investeres i transaksjonen kan vi også si at den utgjør en kapital, en ikke-økonomisk, ”sosial” 
kapital. 
Den franske sosiologen og antropologen Pierre Bourdieu var den første til å ta i bruk 
utrykket sosial kapital. Den sosiale kapitalen er ifølge Bourdieu de faktiske og potensielle 
ressurser som er tilgjengelig for en aktør gjennom hans nettverk, (Bourdieu 1985: 248). Ifølge 
Bourdieu gir akkumulering av sosial kapital aktøren økt handlingsrom. Handlingsrom er 
Bourdieus maktbegrep, aktørenes mulighet til å påvirke sine omgivelser gjennom handling. 
Alejandro Portes understreker at sosial kapital og deltagelse i et nettverk også innebærer 
forpliktelser, og at dette kan begrense aktørens handlingsrom, (Alejandro Portes 1998). I min 
studie av despachanten fokuserer jeg blant annet på hvordan de personlige relasjonene blir en 
ressurs som øker despachantens handlingsrom. En annen form for ”kapital” som særmerker 
mine informanter, er den uformelle kunnskapen. Despachantens uformelle kunnskap er basert 
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på lokal erfaring og ”knowhow”, og den hjelper despachanten til å forutse og løse problemer 
underveis i tollprosessen. Jeg forsøker også å belyse under hvilke omstendigheter 
despachanten benytter seg av disse ressursene eller ”kapitalformene”, og hvordan de skaper 
handlingsrom. I denne oppgaven vil jeg også se på hvordan despachantens strategier for å 
skaffe seg handlingsrom påvirker maktrelasjonen mellom despachanten og den andre aktøren 
i transaksjonen. 
James C. Scott har i sin bok ”Seeing Like a State” forsøkt å konseptualisere den 
uformelle kunnskap, og de uformelle strategier som virker og støtter opp de fleste former for 
kompleks aktivitet. Gjennom å bruke det greske mētis – begrepet definerer Scott uformell 
kunnskap som lokal, kontekstuell og erfaringsbasert. Scott hevder at slik kunnskap har blitt 
undervurdert helt fra den industrielle revolusjonen og fram til i dag, hvor fokuset hele tiden 
har vært på ”moderne” produksjonsformer og effektivisering, (Scott 1998). Scott setter seg 
fore å bevise at den uformelle kunnskapen slett ikke har forsvunnet, men i høyeste grad 
eksisterer side om side med mer formell, teoretisk fundert kunnskap. Til tross for at man i 
dagens ”moderne” samfunn i stor grad finner aktiviteter formelt styrt og institusjonalisert 
gjennom lover, regler og prosedyrer, påpeker Scott den uformelle kunnskapens avgjørende 
rolle og funksjon både i arbeidslivet og i samfunnslivet generelt. 
En delt feltstudie 
Feltstudiene er gjennomført i Brasils sørligste stat Rio Grande Do Sul, som grenser til 
Uruguay i sør og til Argentina og Paraguay i vest. Uruguaiana, som er en grenseby i sørvest, 
utgjorde den ene delen av feltet. Rio Grande, som er en havneby nord for grensen til Uruguay, 
utgjorde den andre delen.  
Jeg ankom Uruguaiana den 15. mars 2005 og jeg oppholdt meg der til slutten av april 
måned samme år. Feltstudiet i Rio Grande startet den 2. juni 2005 og strakk seg fram til 
midten av juli måned. Etter oppholdet i Rio Grande tilbrakte jeg også en siste uke i 
Uruguaiana. Denne uken brukte jeg til å gjennomføre flere formelle intervjuer. 
Uruguaiana: 
Uruguaiana ligger i Rio Grande do Suls vestligste hjørne, inneklemt mellom den 
uruguayanske grensen i sør og den argentinske i vest. Byen har ca 150.000 innbyggere, og er 
et senter i regionen som utgjør den nordvestlige delen av Rio Grande do Sul. Tradisjonelt sett 
har denne regionen vært dominert av kvegdrift og jordbruk, med hovedvekt på risproduksjon. 
For sytti år siden ble den første jernbanebruen bygd over elven Rio Uruguai, som danner en 
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naturlig grense mellom Brasil og nabolandene. Dette medførte en endring i 
næringsvirksomheten i regionen ved at det ble et større fokus på import og eksportsektoren. 
I dag er eksportsektoren i regionen konsentrert rundt lastebilhavnen, EADI -Sul, som 
vanligvis refereres til som ”o Porto Seco” (tørrhavnen). Dette er den største lastebilhavnen i 
Sør-Amerika. Havnens beliggenhet er et stykke nord for Uruguaiana og er drevet av et privat 
firma på konsesjon fra delstatsmyndighetene. I havnen finnes det lagerbygninger og 
parkeringsanlegg, samt administrasjonsbygg. I tillegg er det kontorer for de stedlige 
representanter for tollmyndighetene og andre føderale kontrollorganer. Despachantefirmaene 
har sine hovedkontorer i selve Uruguaiana, men er også representert i ”Porto Seco”. ”Sala dos 
despachantes,” (despachantebygget), er et eget kontorlokale i det ene hjørnet av havnen hvor 
despachantefunksjonærene holder til. Dette bygget ble utgangspunktet for mine første 
undersøkelser i felten.  
Rio Grande: 
I Rio Grande var målet å studere despachantevirksomheten ved en maritim havn. Den gamle 
sentrumskjernen i Rio Grande er godt bevart og det er her de fleste kontorer og næringsbygg 
ligger. Det har vært bygget mye de seneste årene og byen har økt svært i omfang. I dag regnes 
det med en befolkning på over 170 000 innbyggere. Rio Grande er Brasils sørligste havn og 
den ligger helt sør på Rio Grande dos Suls vestkyst, plassert ved utløpet av ”Lagoa dos 
Patos” som er verdens største innsjø. Havnen i Rio Grande er langt større enn lastebilhavnen i 
Uruguaiana, men den er likevel å regne en mellomstor maritim havn i brasiliansk målestokk. 
Havneområdet ligger ca 15 minutters kjøring fra sentrum og strekker seg nordover langs 
kysten. Det består av en statlig del (delstaten Rio Grande do Sul) og en privat del. Den private 
delen som er størst kalles ”o Superporto” – ”superhavnen” og består av en rekke private 
havneanlegg og terminaler. I sentrum av Rio Grande finnes det flere despachantekontorer, her 
ligger også kontorene til de fleste skipsmeglerfirmaene og rederiene, blant dem flere av de 
internasjonale tungvekterne innen skipsfart, som for eksempel Maersk Seaway og Hamburg 
Süd. På samme måte som i Uruguaiana  er despachantevirksomheten i Rio Grande organisert 
slik at hovedkontorene er plassert  i sentrum av byen, men også her har firmaene funksjonærer 
som jobber på havneområdet. De såkalte ”operativos” (operative funksjoner) eller ”ajudantes 
de despachante” (despachanteassistent) sørger for den direkte oppfølgingen av last og 
transport av varene. Disse funksjonærene står også for den direkte kontakten med de 
offentlige myndighetene, og havneadministrasjonen i de forskjellige havnene. 
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Hvorfor to felt? 
Det er flere grunner til at jeg valgte å studere despachanter på to forskjellige 
lokaliteter. For det første for å undersøke hvorvidt det var forskjeller i despachantens virke 
mellom en maritim havn og en lastebilhavn. Dette var en enestående mulighet til å studere 
samme yrkesgruppe i forskjellige omgivelser. Spørsmålet var om jeg ville finne forskjellige 
former for samhandling, kunnskap og arbeidsformer i Rio Grande og Uruguaiana 
For det andre var det andre praktiske grunner med i bilde. Jeg hadde ventet i nærmere to 
måneder før jeg fikk kontakt med Syndikatet for despachanter i Rio grande do Sul. Når de 
kunne tilby meg å starte feltarbeidet i et firma i Uruguaiana innen kort tid var jeg overlykkelig 
over å få tilbudet. Med hensyn til Rio Grande viste jeg at jeg ville ha tilgang til gratis husvære 
(gjennom venner) i nabobyen. 
Metode 
I dette studiet vil jeg i overveiende grad presentere kvalitative data, dette gjelder både 
intervjudata og den empirien som er basert på deltagende observasjon.  
Tilgangen til feltet 
Feltet er, som tidligere nevnt, import- og eksportsektorens primærsone med hovedfokus på 
despachantens virksomhet.  
Jeg fikk tilgang til feltet gjennom Sindicato dos Despachantes Aduaneiros do Estado 
do Rio Grande do Sul (SDAERGS). De fleste despachantefirmaer i delstaten er medlemmer 
av SDAERGS, som er interesseorganisasjonen for despachanter i Rio Grande do Sul.  
Takket være venners familie, som hadde kontakter inn til organisasjonen, fikk jeg et 
møte med den fungerende presidenten for syndikatet. Det var han som personlig sørget for å 
få meg plassert i mitt første despachantefirma i Uruguaiana. Dette møtet var avgjørende for å 
få tilgang til feltet, men også forhold til hvordan jeg til slutt valgte å avgrense det. Samtidig 
ble jeg under møtet gjort oppmerksom på at den største despachanteaktiviteten i delstaten 
foregikk i byene Rio Grande og Uruguaiana, og ikke slik jeg tidligere hadde trodd, i 
delstatshovedstaden Porto Alegre. Der og da valgte jeg å dele feltstudiet i to, slik at jeg kunne 
studere despachanten både i en maritim kontekst (Rio Grande) og ved en grenseovergang 
(Uruguaiana). Til stede på møtet var også han som skulle bli min kontaktperson, Senhor 
Geyer, en tidligere president for organisasjonen. Det var gjennom ham jeg først hadde fått 
kontakt med syndikatet, og det var også han som sørget for å skaffe meg kontakter til Rio 
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Grande, der jeg gjorde andre del av feltarbeidet. Det at syndikatet gikk god for arbeidet mitt, 
gjorde uten tvil tilgangen til bedriftene betraktelig lettere. 
For å teste mine datas validitet har jeg sammenlignet samhandlings- og intervjudata 
opp mot hverandre. I tillegg har jeg ved å sammenligne data fra informanter som har vært 
sparsomme med informasjon, og andre som har gitt flere detaljer og som ikke har veket unna 
for å berøre kontroversielle tema, funnet en rimelig entydighet i dataene slik at jeg mener det 
finnes et visst empirisk grunnlag for min problemstilling og mine analyser. 
Tatt i betraktning den korte tiden jeg hadde til rådighet, samt at jeg ikke hadde noen 
praktisk funksjon i mine ”vertsbedrifter” så hadde jeg heller ingen forhåpning om å ”gå i et” 
med mine omgivelser. Det gikk likevel ikke lang tid på noen av mine bedrifter før de ansatte 
hadde blitt vant til den vandrende og spørrende antropologstudenten. Dermed hadde jeg få 
problemer med å utføre mine observasjoner. Mennesker jeg møtte var i tilegg ofte svært 
behjelpelige med å skaffe meg tilgang til avgrensede områder av feltet som for eksempel til de 
enkelte havneanleggene. Det var heller egne valg og tidsmessige begrensninger som gjorde at 
jeg ikke fikk studert alt det jeg hadde ønsket å studere. 
Arenaer 
Lux Despacho, despachantefirma i Uruguaiana 
Kontoret ligger et stykke fra sentrum men tar man byens topografi med i beregningen så 
ligger den sentralt til, mellom lastebilhavna, sentrum med sine banker og offentlige kontorer, 
og de forskjellige transportselskapenes kontorer som ligger langs byens utfartsårer. 
Lux Despacho er et mellomstort firma i despachantemålestokk. Firmaet har 13 ansatte, 
og av disse er to døtre av eieren, en er hans bror, samt dennes sønn og en svigersønn. To av de 
andre ansatte er gift med hverandre, og en ansatt har jobbet for eieren da denne tidligere drev 
et transportfirma. Døtrene har tatt utdannelse innen internasjonal politikk og økonomi. Begge 
har despachantebevilgning, likesom sin far og sin fetter. Onkelen har drevet eget 
despachantefirma og er en autoritet på eksport, men har per i dag ingen despachantetittel (men 
han fungerer som en). Hovedansvarlig for dokumentdelen av importen har også relevant 
utdannelse bak seg. Eieren har lang erfaring fra eksportsektoren og innehar også en 
lederstilling innen despachantesyndikatet. 
 Jeg tilbrakte de første ukene på lastebilhavna EADI - Sul, der fantes en egen 
kontorbygning som var satt av til despachantefirmaenes representanter på stedet. Disse var 
ansatte med tittelen ”Ajudante de Despachante”(despachanteassistent), som tok seg av den 
direkte kontakten med de offentlige myndighetene, både i form av helsesjekker og gjennom 
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den daglige kontakten med tollmyndighetene Etterpå oppholdt jeg meg mest på kontoret til 
Lux Despacho, begge steder kunne jeg observere, stille spørsmål og notere fritt. De første 
ukene på kontoret brukte jeg på importdelen av firmaet, og i løpet av de første dagene klarte 
jeg å få et visst innblikk i importprosessens forskjellige ledd og i de ansattes oppgaver. 
Despachantes Maldini despachantefirma i Rio Grande 
Firmaet har en sentral beliggenhet i sentrum av Rio Grande, dette er det området hvor alle 
bankene ligger sammen med en rekke offentlige kontorer. De fleste skipsmeglerne og 
rederienes representanter har også kontor her. 
Maldini har cirka 17 ansatte og selv om det ikke er blant de største firmaene i Rio Grande, er 
det blant de mer velrenommerte og bedriften har eksistert i 70 år. I dag er det kun firmaets 
eier og hans datter, fra eierfamilien som tar del i den daglige driften. Både far og datter har 
despachantebevilgning og i tillegg har firmaet to andre despachanter som sitter i 
nøkkelstillinger og har ansvar innenfor henholdsvis eksport og import. Selv om det var mange 
likheter mellom mine to hovedfirma, fantes det også forskjeller. Maldini har også et 
datterselskap, Fargo. 
Fargo består av tre ansatte, en økonomisk ansvarlig som forholder seg til økonomisk 
avdeling i moderfirmaet, en operativ funksjonær med ansvar for import og en med ansvar for 
eksport. 
Denne sistnevnte er en av de med lengst fartstid i firmaet samt mest ansvar, og han tjener 
følgelig vel så godt som de ansatte med despachantelisens. 
I Rio Grande gjorde jeg de første studiene på bedriftens kontor og i sentrum. Jeg hadde fått et 
godt innblikk i despachantevirksomheten fra Uruguaiana, så nå kunne jeg i større grad 
konsentrere meg om å samle samhandlingsdataene. Likevel var det visse forskjeller i 
prosedyrer, terminologi og dokumenter fra en lastebilhavn til en maritim havn. Ting som jeg 
måtte lære meg for å kunne forstå mitt nye felt. 
I tillegg til å følge mine informanter på arbeidsplassen fikk jeg mulighet til å være 
sammen med dem under andre aktiviteter og på andre arenaer. Jeg har blitt invitert med på 
grillfester og på fotballtrening der kollegaer møtes, arenaer der de bekrefter og styrker sosiale 
bånd, i tillegg har jeg blitt invitert hjem på besøk til flere av mine informanter. 
Andre Aktører: deltagende observasjon samtaler og omvisning: 
Jeg har hatt også besøkt fire andre despachantefirma, den deltagende observasjonen vært 
begrenset men også her har jeg fått en del data både gjennom omvisning, intervjuer og mer 
uformelle samtaler. Jeg har i tillegg gjort semi - strukturelle intervjuer med representanter for 
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skipsmeglerfirma og transportfirma, både på deres kontorer og i mer uformell setting, dette 
for å kunne sammenligne data fra dem, med det jeg har fått fra de til sammen seks 
despachantefirmaene jeg har studert eller besøkt. I tillegg har jeg hatt samtaler med eiere av 
små transportselskap i Uruguaiana, som hadde korrigerende synspunkter om den lokale 
eksport og importsektoren.  
Metode og datainsamlingsredskap 
Jeg var i første omgang på jakt etter informasjon som kunne gi meg inngående kunnskap om 
selve tollklareringsprosessen. Dette var ment å tjene som et bakteppe til analysen, samtidig 
som det ville gi en oversikt over de ulike aktørene som er involvert i tollklareringsprosessen. 
Videre var jeg interessert i nettverksdata for å danne meg et bilde av hvordan despachanten 
knytter relasjoner til de andre aktørene på feltet. Jeg trengte også data som kunne belyse 
hvilken kunnskap despachanten faktisk besitter, med det mål å kunne si noe om bruken av 
formell og uformell kompetanse. 
Deltagende observasjon 
Den deltagende observasjonen som ligger til grunnlag for mye av oppgaven ble hovedsakelig 
gjennomført på fire hovedarenaer, dette var de to havnene lastebilhavnen i Uruguaiana og den 
maritime havnen i Rio Grande, samt på de to despachantekontorene, der jeg tilbrakte det 
meste av tiden under feltarbeidet. Etterpå fokuserte jeg mer på forholdet og samarbeidet disse 
imellom og forholdet og kommunikasjonen med offentlige instanser, klienter og 
transportselskap. Jeg prøvde å finne vinkler med hensyn til det fokuset som jeg hadde valgt i 
prosjektbeskrivelsen, mellommannens rolle, og viktigheten av personlige forbindelser, i en 
formell setting. underveis besøkte jeg andre despachantefirma, og slikt kunne jeg sjekke mine 
data og finne nye vinkler i mine undersøkelser, som betydningen av den uformelle 
kunnskapen. En viktig del av den deltagende observasjonen bestod i oppklarende samtaler, 
underveis eller i etterkant av at jeg skrev ned samhandlingsdata. Disse samtalene gjorde at jeg 
kunne rette opp feil og uklarheter i notatene. 
Formelle intervjuer 
Tilslutt i feltstudiet valgte jeg å gjennomføre 11 strukturerte intervjuer, disse ble tatt opp på 
bånd, og i bortsett fra et tilfelle så vare bare jeg og den intervjuede tilstede under intervjuet. 
Hensikten med å gjøre disse intervjuene, og med å plassere dem sist i feltarbeidet, var at de 
skulle fungere understøttende eller korrigerende med hensyn til de samhandlingsdata jeg 
allerede hadde funnet. Jeg valgte altså en kvalitativ vinkling på dataene fra intervjuene, i det 
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håp at jeg kunne legitimere og falsifisere enkelte teoretiske antagelser (hypoteser)Temaer jeg 
hadde fokusert på, som jeg hadde funnet riktige tidligere i studiet. 
Jeg har transkribert noen av disse intervjuene, mens de resterende har jeg gjennomgått 
i den hensikt å sjekke påstander i intervjuene opp mot hverandre, samt for å lete etter 
treffende bemerkninger. Jeg hadde utformet en intervjuguide basert på de problemstillinger 
jeg anså som viktige for feltet. Jeg hadde laget tre hovedspørsmål som jeg siden utdypet med 
oppfølgingsspørsmål. Intensjonen var at spørsmålene skulle bli mer lukkede og dermed mer 
spesifikke, slik at den intervjuede først kunne forme svarene friere og med en i større grad 
emiske tilnærming (forståelse), mens vi i oppfølgingsspørsmålene, mer og mer nærmet oss en 
etisk og antropologisk tilnærmingsmåte.  
Jeg har også samlet dokumenter tilhørende tollprosessen, samt hentet inn informasjon 
fra skriftlige kilder; både pamfletter, bøker og artikler fra tidskrifter og Internet som 
omhandler aspekter ved feltet og det brasilianske tollsystemet. Tilslutt har jeg valgt å innhente 
noe informasjon om Tollprosessen og om speditørbransjen slik den utspiller seg i Norge. 
Mine informanter har tilhørt seks forskjellige despachantefirma, samt fire forskjellige 
transportfirma og to skipsmeglerfirma, til sammen har jeg gjennom samtaler og intervjuer hatt 
kontakt med i overkant av femti informanter, hvorav rundt 40 selv har vært despachanter eller 
arbeidet for et slikt firma. Det er vanskelig i dette feltarbeidet å skille ut spesielle 
hovedinformanter fordi mange har kommet med til dels forskjellig og utfyllende informasjon. 
Jeg har likevel hatt spesielt nytte av de informanter som, likesom jeg har hatt interesse av å 
diskutere forholdet mellom uformelle ressurser og deres egen yrkesutøvelse. 
Utfordringer i felten 
Noe av mitt hovedfokus har vært på uformelle relasjoner og deres betydning for 
despachantene. Det er ikke alltid en klar skillelinje mellom det å dra nytte av personlige 
relasjoner og korrupsjon5. Enkelte av de transaksjoner som foregår i feltet vil uten tvil være i 
                                                 
5 Korrupsjon: begrepet kan både ha en smalere og en bredere anlagt definisjon. Den smale 
definisjonen som også ble brukt av noen av mine informanter i en samtale om emnet, er at 
korrupsjon er en utveksling av tjenester som ikke kan prissettes, mot penger. Det gjelder for 
eksempel for de fleste typer offentlige tjenester, Dette minner om den type korrupsjon man i 
en bredere definisjon av begrepet ville kalle bestikkelser. En bredere definisjon er den som 
blir brukt av verdensbanken og som lyder som følgende: ”korrupsjon er misbruk av offentlig 
makt til egen fordel.” (Amundsen, Inge 2005:1) En mer presis definisjon ifølge forskeren Inge 
Amundsen ved Chr. Michelsens institutt er: ”at korrupsjon er enhver transaksjon mellom 
offentlige og private aktører der offentlige goder ulovlig omgjøres til private 
fordeler.”(Amundsen 2005:1) Amundsen inkluderer også transaksjoner mellom private 
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en gråsone mellom det som regnes som lovlig og ulovlig. Jeg likevel valgt å ikke ta for meg 
korrupsjon, da dette er et tema som ligger litt på siden av min problemstilling.  Det ville 
innebære en mer etisk eller juridisk innfallsvinkel, og mitt tema er ressurser og 
mestringsstrategier. Eksempler der despachanten mottar favores (tjenester) av private aktører 
eller offentlige tjenestemenn i min oppgave forutsettes å være innenfor det som regnes som 
lovlig, retten til å vise skjønn. Jeg nevner likevel temaet her, fordi enkelte informanter var o 
opptatt av å eksplisitt definere hva de forsto som bruk av uformelle relasjoner samt hva de 
anså det var som skilte dette og korrupsjon. Jeg merket også at flere av informantene var 
forsiktige med å utale seg om emnet uformelle relasjoner av frykt for hvordan deres 
informasjon ville fremstilles i oppgaven.  
Et godt omdømme, er viktig i denne bransjen, ikke bare selger despachanten en 
tjeneste, han og firmaet har også ansvar for dokumenter som både er viktige for klient og for 
stat og tollvesen. Hvis et firma får et rykte på seg for å drive med uregelmessigheter eller at 
det på annen måte framstår som etisk tvilsomt, så vil dette fort resultere i problemer i forhold 
til markedet og til de offentlige kontrollinstansene. Et firma og en eier som verken har tillitt 
eller respekt hos de før nevnte, vil ha store problemer til å overleve i konkurransen om 
kundenes. i hvilken grad deres svar kunne føre til at deres firma ville kunne bli skadelidende. 
De hadde jo ingen garanti for hvordan jeg ville velge å vinkle informasjonen. Derfor var jeg 
opptatt av å være åpen om hvem jeg var, hva jeg spesifikt ønsket å se på og hvordan jeg ville 
gå fram. 
Anonymisering og informanter 
Jeg har valgt å anonymisere alle personnavn og navn på bedrifter der jeg har studert. Navn på 
havner, byer og på delstaten der feltarbeidet foregikk er derimot inkludert. Når det gjelder 
data fra intervjuene har jeg valgt å anonymisere informantene fullstendig, og intervjusitater vil 
derfor bare være merket med ”anonym”. Anonymiseringen har vært et valg jeg har tatt selv og 
ikke noe som noen av mine informanter spesifikt har bedt om. Når det gjelder de data jeg har 
samlet, har vel knapt noen av dem en slik karakter at dette i seg selv kreves en anonymisering 
av kildene. Likevel har jeg i samråd med min veileder bestemt meg til å gå til det skritt å 
benytte meg av anonymisering for å slippe at enkelte informanter utsettes for unødvendig 
eksponering. 
                                                                                                                                                        
aktører i sin definisjon av korrupsjon og lister opp både bestikkelser, underslag, utpressing, 
nepotisme og andre former for favorisering som former for korrupsjon. 
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Språk 
Jeg har et mellomfag i portugisisk fra Universitetet i Oslo, samt praktisert portugisisk ukentlig 
med portugisiskspråklige venner i Oslo og omegn gjennom de seks siste årene. Før 
feltarbeidet har jeg også bodd i to sammenhengende år i Brasil, i perioden mellom 1997 og 
1999. Likevel ble språket en av hindringene under første del av feltarbeidet, gi og med det 
enkle faktum at mye av kommunikasjonen i arbeidstiden foregikk i et spesifikt fagspråk med 
islett av engelske termer som gjelder for import og eksportsektoren. Jeg måtte derfor lære meg 
de spesielle utrykkene som gjaldt i mitt felt samt forkortelser av disse, fordi slike forkortelser 
ble hyppig brukt av mine informanter i den hensikt å spare tid.  
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Videre opplegg for oppgaven 
I de neste kapitlene vil jeg ta for meg betydningen av strategi og ressursbruk for 
despachantens eksistens som mellommann i tollklareringsprosessen. For selv om det er 
konteksten, det relasjonelle Brasil og den kompliserte tollklareringsprosessen som har skapt 
behovet for despachanten, ville despachanten ikke kunne opprettholde sin posisjon i den 
brasilianske eksport- og importsektorens primærsone hvis det ikke hadde vært for hans evne 
til å tilegne seg og manipulere sin uformelle kunnskap og sitt uformelle nettverk.  
I kapittel 2 vil jeg ta for meg despachanteyrket sett i et historisk perspektiv, og jeg vil 
særlig gå inn på hvordan forandringer i den brasilianske politikken, spesielt på det 
handelspolitiske området, har påvirket forutsetningene for despachantebransjen i de to byene 
Rio Grande og Uruguaiana. Jeg vil deretter gå over til å gi en generell presentasjon av 
despachanten, hans oppgaver og feltet han er en del av. Med tollklareringsprosessen som 
utgangspunkt vil jeg forsøke å anskueliggjøre eksport- og importsektorens primærsone, dens 
struktur og dynamikk slik jeg har opplevd den i Rio Grande og Uruguaiana.  
Den bærende hypotesen i kapittel 3 er transaksjonen som den dominerende 
samhandlingsformen under tollklareringsprosessen. Med utgangspunkt i Fredrik Barths 
transaksjonsteori vil jeg analysere samhandling mellom despachanter og andre aktører innen 
feltet. Jeg vil ved hjelp av eget empirisk materiale og annen transaksjonsteori fra 
antropologien også ta for meg hvorvidt resiprositet i transaksjonen avhenger av den relative 
nærhet og avstand mellom transaksjonspartnerne. Jeg vil også analysere hvordan makt 
uttrykker seg i de transaksjoner despachanten deltar i. 
Kapittel 4 omhandler den formelle og uformelle kunnskapen, og deres innbyrdes 
forhold, slik vi finner dem uttrykt gjennom despachantens handlinger. Jeg vil undersøke i 
hvilke situasjoner uformell kunnskap blir en viktig ressurs og hvorfor. I dette kapittelet vil jeg 
også se nærmere på relasjonen mellom kunnskap og kompetanse og i hvilken grad den 
uformelle kunnskapen er kumulativ og reproduserbar. 
I kapittel 5 beskriver jeg despachantens nettverk, både det formelle som 
tollklareringsprosessen foregår gjennom og det uformelle som utfyller dette. 
Jeg vil redegjøre for despachantens sentrale plassering i det formelle nettverket og behovet for 
tilegnelsen av egne uformelle nettverk hos denne yrkesgruppen. Jeg vil forsøke å forstå 
behovet for uformelle kontaktnettverk hos mine informanter ved å sette likhetstrekk mellom 
Tian Sørhaugs tanker om tillit i relasjonene og Roberto Damattas teori om den brasilianske 
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virkeligheten som relasjonell. Jeg vil også ta for meg såkalte ”svake” og ”sterke” 
nettverksbindinger og undersøke om tilliten varierer med nettverksbindingenes styrke.  
I dette kapittelet vil jeg også peke på den strategiske gevinsten av ulike typer uformelt 
nettverk og her knytte opp til Pierre Bourdieus teori om sosial kapital. 
I kapittel 6, som er mitt konklusjonskapittel, vil jeg forsøke å samle trådene og se 
despachantens forskjellige ressurser som redskap som han benytter strategisk for å øke sin 
mulighet til å påvirke tollklareringsprosessen. Jeg vil også se på hvorvidt disse ressursene kan 
sies å være sted- og kontekstavhengige, og hvorvidt de får ulikt innhold avhengig av personen 
som besitter og benytter dem. Jeg vil også gå inn på hvordan mitt masterstudium kan sees i 
forhold til tidligere og kommende studier innen antropologiske interesseområder som 
søramerikanske regionsstudier, uformelle ressurser, transaksjoner i formelle kontekster, 
ekspertsystemer og møtet mellom det offentlige og private. 
 34
Kapittel 2: Kontekst 
Innledning 
I dette kapittelet gir jeg en kort beskrivelse av rammene for den brasilianske 
despachantevirksomheten og med dette sier jeg samtidig noe om den konteksten despachanten 
opererer i. I første del av kapittelet gir jeg et historisk tilbakeblikk på utviklingen av 
despachantevirksomheten fra opprettelsen av yrket på midten av 1800-tallet og fram til i dag. 
I andre del gir jeg en beskrivelse av de ulike delene av og de ulike aktørene i 
tollklareringsprosessen. Avslutningsvis gir jeg en kort oppsummering. 
Et historisk tilbakeblikk 
Despachanteyrket 
Brasil ble anerkjent som selvstendig stat allerede i 1822. I 1854, 33 år senere, opprettet den 
daværende keiseren Pedro den II den brasilianske speditørtjenesten med yrkestittelen 
”Despachante Aduaneiro”. Despachanten var en privat aktør som med godkjennelse fra 
keiseren, hadde i oppgave å tilrettelegge for økonomiske transaksjoner med utlandet ved 
keiserdømmets havner og grensestasjoner. Selv etter at landet ble republikk 1889 var det 
fortsatt landets overhode, i dette tilfellet presidenten, som godkjente oppnevningen av den 
enkelte despachante (Wyse 2004). Det er først i senere tid at embetsverket, ved lokale 
representanter for finansdepartementet, overtok denne funksjonen. En av mine informanter 
kunne fortelle at næringen var regulert slik at hver havne- og grenseby skulle ha et bestemt 
antall despachanter, avhengig av havnens størrelse og handelsaktiviteten. I tillegg skulle hver 
despachante ha to assistenter. 
Rio Grande har, som landets sørligste havn, hatt en stor økonomisk betydning også fra 
tiden før Brasil ble en selvstendig stat. Despachantevirksomheten i dette området har pågått 
siden1854. Uruguaiana, som ligger sørvest i Brasil på grensen mot Argentina og Uruguay, har 
ikke alltid vært under den føderale statens kontroll. Byen ble grunnlagt av lederne for 
farroupilha-bevegelsen, etter et folkeopprør mot datidens styre (i perioden 1835-1845). Det 
var først på begynnelsen av 1920-tallet, som følge av byggingen av broen over elven 
Uruguay, at grensehandelen med Brasils naboland virkelig skjøt fart, og de første 
despachantefirmaene blir etablert i området. 
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Fra militærdiktatur til markedsliberalisme 
I 1964 ble landets valgte regjering avsatt ved et militærkupp, og de militære skulle komme til 
å sitte ved makten i over tyve år, fram til 1985. De forskjellige regjeringene i denne perioden 
har hatt forskjellige handelspolitiske agendaer, men tiden under militærregime var likevel i 
stor grad preget av en sterk markedsproteksjonisme. Militærregimet ønsket å styrke den 
nasjonale vareproduksjonen. Målet var en positiv handelsbalanse som innbar en prioritering 
av eksport foran import. Utenlandsinvestering og import ble først og fremst sett på som et 
middel til å styrke den hjemlige industrien, samt å øke eksportpotensialet. I tillegg til 
subsidier til landets landbruks og industri, tok den militære regjeringen også i bruk andre 
virkemidler. Blant disse var høye tolltariffer altså et høyt skatte- og avgiftsnivå på 
importvarer, og importrestriksjoner på bestemte varer, da særlig forbruksvarer. 
I perioden fra 1854 fram til 1985 var despachantenæringen regulert på en måte som 
innebar at det var kun et begrenset antall despachantefirma som opererte i grensesområdene 
sør i Brasil. Konkurransesituasjonen i næringen var dermed en helt annen en den er i dag. 
Proteksjonismen under militærregimet førte blant annet til at landet på 1980- og 1990-tallet 
ble liggende etter utvikling i andre industrialiserte land blant annet når det gjaldt bruk av ny 
teknologi. En konsekvens av dette var at despachantenæringen først kunne ta i bruk 
datamaskiner og tjenester på Internet så sent som på midten av 1990– tallet.  
Under militærregimet i 1966, ble regelverket, som regulerer hele eksport- og 
importsektoren i dag, iverksatt gjennom et presidentdekret En av mine informanter sa det slik:  
”I over førti år har dette dekretet vært utgangspunktet for alt dette (tollprosessen) og siden 
den gang har den kun blitt utsatt for små justeringer og forandringer. Alt vi gjør, er basert på 
denne loven og dette gjør arbeidet vårt til tider svært vanskelig6. Det burde vært gjort noe 
med det!” Han var ikke den eneste blant mine informanter som klagde på komplisert 
regelverk med en rekke oppdateringer siden fastsettelse av presidentdekretet fra 1966. 
Det kompliserte regelverket er en av årsakene til at importører og eksportører velger å benytte 
seg av despachantens tjenester. Hvis det blir innført et nytt regelverk, så vil det kunne føre til 
omstrukturering og endrede forutsetninger for despachantenæringen. 
Etter oljekrisen i 1973-74 valgte det militære regime å justere kurs i handelspolitikken. 
USA, som var en av Brasils viktige handelspartnere, var blitt kraftig svekket av oljekrisen. 
Som følge av dette vendte Brasil seg i større grad mot Europa, i forsøk på å reformere egen 
                                                 
6 Når informanter har gitt informasjon i formelle intervjuer nevnes de ikke med navn men 
oppgis kun som informanter. 
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handelspolitikk. Samtidig ble det fra regjeringshold tatt en rekke politiske initiativ for å 
forbedre forholdet til nabolandet Argentina. Denne linjen ble fulgt av overgangsregjeringen 
som overtok makten i 1985. Det var imidlertid først med innsettelsen av president Fernando 
Collor de Mello i 1990 at Brasil fikk en radikal endring i handelspolitikken. Collor, som ble 
president ved de første frie valgene i landet på 25 år, satte seg som mål å åpne det brasilianske 
markedet. Den nasjonale industrien og det landbruket måtte nå vende seg til en helt ny 
situasjon, med økt konkurranse fra utenlandske produkter. Dette skulle også vise seg å føre til 
gjennomgripende endringer i det brasilianske tollsystemet. Tolltariffene ble nedregulerte, 
spesielle importrestriksjoner ble erstattet med anti-dumpingtiltak, og tollvesenet, samt 
regelverket ble endret med tanke på å tilpasse seg det internasjonale handelsmarkedet.( Kume 
og Piani 2005.) 
I Brasil og nabolandene var det enighet om nødvendigheten av å styrke 
handelssamarbeidet i regionen. I 1991 ble det søramerikanske fellesmarkedet, Mercosur, 
dannet. Grunnet en korrupsjonsskandale måtte Collor gi fra seg makten allerede i 1992. Det 
skulle være senere regjeringer og da særlig de to regjeringene til Fernando Henrique Cardoso 
som utviklet den brasilianske handelspolitikken og det regionale samarbeidet innen Mercosur 
videre. Mercosur består av fire medlemsland: Argentina, Brasil, Uruguay og Paraguay. Brasil 
har styrket sin stilling i det internasjonale markedet gjennom deltagelsen i Mercosur og 
gjennom å søke nye handelspartnere både i og utenfor regionen. Avtaler om felles reduksjon 
av tolltariffer ble inngått, samt en generell tilpasning av de nasjonale tollsystemer til ”Tarifa 
Externa Comum, (T.E.C)” – som er en felles tariff standard for medlemslandene i Mercosur. 
Det ble også inngått avtaler om en felles frihandelssone. I dagens tollklareringsprosess må 
varer som beveger seg innenfor Mercosur ha følge av et dokument som bekrefter at varen er 
produsert innenfor fellesmarkedet, det såkalte ”Carta de Origem” - som betyr 
opprinnelsedokumentet.  
Åpningen av det brasilianske markedet har ført til at utenlandshandelen har økt 
betraktelig både på import- og eksportsiden. Den økte flyten av varer har også ført til en 
tilsvarende økning i antallet importører og eksportører og selve despachantebransjen har 
opplevd en tilsvarende eksplosiv vekst, noe som har ført til at eksportører og importører i 
større grad en før kan velge despachante aduaneiro ut i fra kvalitet på tjenestene de tilbyr og 
ut i fra pris. 
Samtidig som Brasils posisjon i det internasjonale markedet har blitt styrket har 
deltagelsen i Mercosur også gjort økonomien mer sårbar for svingninger i de andre 
medlemslandenes økonomi. Argentinas økonomiske og politiske sammenbrudd i 2000 og 
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2001 påvirket også den brasilianske økonomien, særlig i grenseområdene i sør der mye av 
økonomien nettopp er basert på handel med Argentina. Når flyten av varer stopper opp så 
påvirker det også despachantenæringen. I mitt ”hoveddespachantefirma” i Uruguaiana, Lux, 
sank antall oppdrag drastisk og eieren valgte å knytte til seg flere multinasjonale firmaer. 
Disse kunne tilby despachanten en jevn strøm av oppdrag fordi deres eksport og import ofte 
foregikk mellom deres egne fabrikker, den ene i Brasil den andre i Argentina. 
Den nåværende regjeringen under den moderate sosialisten Luis Ignácio da Silva 
(Lula) har i overveiende grad fulgt de samme handelspolitiske mål som tidligere regjeringer. 
Samtidig henvender Brasil seg stadig til nye handelspolitiske partnere både i Midtøsten og i 
Afrika. Det at den nåværende brasilianske regjeringen står for en handelspolitikk med fokus 
på handelssamarbeid innenfor Mercosur, utelukker ikke en økt satsing også utenfor regionen. 
Brasil fører i dag forhandlinger både med FTAA - det Amerikanske Frihandelssamarbeidet 
(inkluderer Nord - Amerika, Mellom - Amerika og Sør - Amerika), EU og med andre stater 
gjennom forhandlinger i verdens handelsorganisasjon(WTO).(Harrison, Rutherford, Tar og 
Gurgel 2003.) 
Kort om tekniske utviklingen 
De første tolldokumentene ble skrevet for hånd og tollprosessen ble først effektivisert når man 
startet å ta i bruk skrivemaskinen. Tiltross for det nye teknologiske hjelpemiddelet var 
tollprosessen fremdeles svært omstendelig og tidkrevende, blant annet måtte hvert enkelt 
dokument skrives ut i opptil 6 eksemplarer. Det var først med introduksjonen av tollvesenets 
egen database, SISCOMEX,7, på midten av 1990-tallet at skrivemaskinene ble skiftet ut med 
datamaskiner og Internet. SISCOMEX som er å anse som et samordningsverktøy, var ment 
som et tilbud til eksportører, transportfirma, despachantene og tollvesenet. SISCOMEX ble 
lansert i1993. I begynnelsen var tjenesten bare tilgjengelig for eksportprosesser, men fra og 
med 1997 ble systemet oppgradert, slik at det også kunne betjene de forskjellige 
importprosessene. 
SISCOMEX var et av flere tiltak som sentrale myndigheter iverksatte i forbindelse 
med den nye handelspolitikken. Reformen medførte også endringer i selve tollprosessen. I 
tilfeller hvor det tidligere ble foretatt fysiske kontroller av alle importerte varer, ble det nå kun 
foretatt stikkprøver og fysisk kontroll av enkelte varer. Som en følge av reformen ble 
                                                 
7 SISCOMEX tilsvarer det norske TVINN, som er Tollvesenets Informasjonssystem med 
Næringslivet i Norge. Dette er et elektronisk deklareringssystem for import og eksport. 
 
 38
regelverket ble endret, slik at systemet kunne tilpasses en større flyt av varer. På spørsmål om 
hvilke forrandringer som mine informanter, anså som mest markante i deres tid i bransjen, 
nevnte de fleste betydningen av de tekniske hjelpemidlene, av datateknologi: Internet og 
spesielt SISCOMEX.  
SISCOMEX binder de ulike aktørene i tollprosessen sammen og er et nyttig og 
tidsbesvarende verktøy for despachantene. Ved å gå inn på SISCOMEX kan despachanten og 
de andre involverte aktørene nå få tilgang til nesten all informasjon om den enkelte 
tollprosess. Videre har moderne teknologi, som Internet og faks, gjort den daglige kontakten 
mellom de forskjellige aktørene som deltar tollklareringen mer effektiv. Til tross for IKT - 
teknologiens inntreden i despachantens hverdag, har den aldri klart å erstatte den 
menneskelige ekspertise og evne til problemløsning. Mine informanter brukte telefonsamtaler 
og direkte kontakt gjennom møter flittig, da dette er metoder som er nødvendige for å kunne 
verifisere innkomne opplysninger og løse utfordringer man møter underveis i en eksport- eller 
en importprosess. 
Forhold som påvirker dagens despachantenæringen 
Presidentdekretet fra 1966 gjelder fortsatt men det har vært og skjer stadig endringer og 
tilføyelser til det eksisterende lovverket. Nye regler fører til at tollprosedyrene stadig må 
endres, hvilket igjen krever at despachanten må kontinuerlig holde seg oppdatert på 
regelverket som gjelder for tollklareringsprosessen.. Det at regelverket er uoversiktlig og er 
underlagt stadige endringer fører også til at det stadig vil oppstår tvilstilfeller som ikke dekkes 
av regelverket. Dette fører igjen til at despachanten oftere kommer i en situasjon hvor han 
selv må foreta en vurdering av reglene ut i fra eget skjønn. 
SISCOMEX, har ført til en kraftig forenkling av tollklareringsprosessen. Likevel lider 
systemet under noen av de samme problemene som lovgivingen. Stadige oppgraderinger og 
justeringer av systemet går ut over brukervennligheten. En annen begrensning er den at  
systemet først og fremst dekker det føderale tollvesenets ansvarsområde, mens selve 
tollprosessen også omfatter innlevering av dokumentasjon og betaling av avgifter til offentlige 
organ, herunder til delstatsmyndigheten. 
Tollvesenet har også valgt en offisiell linje som innebærer at tollerne er lite 
tilgjengelighet for allmennheten. Forsøk på å ta direkte kontakt med tollerne fra despachanten 
eller klientens sin side, kan føre til at tolleren nekter å gjennomføre tollklareringen. Slike 
situasjoner oppstår særlig i de før nevnte tilfellene der regelverket er uklart og der tolkingen 
av det enkelte tilfelle blir gjenstand for diskusjon. Enkelte importprosesser kan bli helt 
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fastlåste fordi det eksisterer få reelle klagemuligheter. Det er i denne sammenhengen viktig å 
påpeke at tollsystemet har blitt og blir fortsatt underlagt endringer med det formål å gjøre 
systemet mer brukervennlig. Det foregår også en stadig dialog mellom tollvesenet og 
interesseorganisasjonene som representerer mange av despachantefirmaene, 
Despachantesyndikatet.  
Samtidig som systemet hele tiden skaper problemer og utfordringer for despachantene 
så er det nettopp graden av kompleksitet som skaper forutsetningen for 
despachantevirksomheten. For de fleste import- og eksportbedrifter blir det mer lønnsomt å 
benytte seg av despachantens tjenester, enn selv å ansette og lære opp egne funksjonærer som 
kan ta seg av tollklareringen.  
Et resultat av den økte varebevegelsen er at etablerte despachantefirma møter økt 
konkurranse, og må slåss for sin posisjon i det nasjonale markedet hvor despachanten 
opererer. Det gjelder å skaffe seg de riktige kundene, det vil si de som har regelmessige 
forsendinger og stor egenkapital. Mange mindre eksport- og importfirma kan bukke under ved 
svingninger i det internasjonale markedet, og dette gjør også despachanten sårbar. I 
Uruguaiana er man særlig avhengig av handelen med Argentina og Chile. Et eksempel på at 
despachantevirksomheten påvirkes av svingninger i den internasjonale handelen er 
etterdønningene etter krisen i den Argentinske økonomien i 2000- 20001 kan fremdeles 
merkes på det brasilianske despachantemarkedet.  
Konkurransen om de viktigste og mest stabile klientene medfører at 
despachantefirmaene benytter seg av forskjellige typer strategier for å sikre seg mot å bli 
utkonkurrert. Firmaene jeg besøkte har alle valgt ulike strategier for å overleve konkurransen 
på det nasjonale markedet. Et av firmaene har valgt å tilby insoursing til større kunder. Dette 
innebærer at de har plasserer sine funksjonærer inne firmaenes eksport- og importavdelinger. 
Andre despachantefirmaer tilbyr pakkeløsninger, der despachantefirmaet sørger for frakt og 
kontrakt med transportør, i tillegg til tollklarering. En av informantene drev både et 
despachantefirma og et transportfirma og kunne dermed tilby transport og 
tollklareringstjenester, under samme eierstruktur.  
Gjennom medlemskap i Despachantesyndikatet har despachantefirmaene innflytelse 
som pressgruppe, og deltagelse gir firmaene en felles politisk plattform og økt legitimitet i 
markedet. 
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Om tollklareringsprosessen  
Tollklareringen en nasjonalisering av varen 
Når en vare krysser nasjonale grenser må den gjennom en prosess som jeg har valgt å kalle 
henholdsvis; ”nasjonalisering”, og ”denasjonalisering”8¹. Når en vare sendes fra et land til et 
annet, det vil si at den eksporteres, vil den ved grensen til avsenderlandet bli utsatt for en 
denasjonalisering. En denasjonalisering består i at tollmyndighetene i avsenderlandet utfører 
en kontroll av dokumentene som følger varen eller en kontroll av selve varen. Videre at 
nasjonale og lokale myndigheter fastsetter toll og avgifter9 på varen. Først da kan varen 
sendes ut av landet. Når den var eksporteres fra Brasil, er det den brasilianske despachanten 
som har ansvaret for å sende varen ut av landet, og for å klargjøre alle nødvendige 
følgedokumenter.. På den måten legger despachanten til rette for at varen skal kunne 
nasjonaliseres ved adkomst til motagerlandet. Ved en import inn til Brasil skal varen 
nasjonaliseres. Tollmyndighetene vil kontrollere dokumenter og varer, samt sørge for at varen 
blir fortollet, altså belagt skatter og avgifter. Når så varen har blitt godkjent og deretter frigitt 
for å selges på det nasjonale markedet, har den gjennomgått hele nasjonaliseringsprosessen. 
Varen kan nå fritt selges og stiller på lik linje med konkurrerende varer produsert i Brasil. 
 I tilknytning til nasjonalisering av varen er det relevant å nevne noen av de skatter og 
avgifter som gjelder ved import: 1) ” Imposto de Importação” - Importskatt, 2) “Impostos 
sobre Operações Relativas à Circulação de Mercadoria(ICMS)” – dvs. skatt på Transport av 
varer (Statsnivå) tilsvarerer den Norske merverdiavgiften. Denne skatten blir innkrevd av den 
enkelte delstats finanssekretariat og redistribuert innenfor delstaten. 3) ”Imposto sobre 
Produtos Industrializados(IPI)” tilsvarer føderal skatt på industrialiserte varer. 4) ”Adicional 
ao Frete para Renovação da Marinha Mercante (AFRMM)” - er avgift på varer for 
vedlikehold og (økning) av den brasilianske handelsflåten). Denne avgiften gjelder kun 
maritim import, og skatten blir innkrevd av de føderale myndigheter.(Bizelli 1996:17.)  
Despachanten en sentral aktør i tollklaringsprosessen 
Eieren av despachantebedriften fungerer ofte som daglig leder i tillegg til at han eller hun må 
være godkjent som despachante. De fleste firmaer har også enkelte ansatte som er 
                                                 
8 ”Nacionalização (nasjonalisering), er et utrykk som jeg har tatt fra en av mine informanter, 
mens ”denasjonalisering” er et eget utrykk som jeg bruker for å kunne skille mellom de to 
forskjellige prosessene. 
9 Det er vanlig at varene blir utsatt for en større beskatning ved import en når de skal 
eksporteres. 
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despachanter, men de fleste funksjonærene som jobber i en despachantebedrift har tittelen, 
”ajudante de despachante” (despachanteassistent). Dette er en underordnet stilling der 
oppgaven er å assistere despachanten i hans arbeide. Bevilling for å kunne operere som 
despachante utstedes av tollvesenet lokalt. Tollvesenet utsteder despachantebevilling eller et 
despachanteassistent -bevis som mottager kan vise fram ved behov. Det kan være flere 
grunner til at et despachantefirma velger å også ha ansatte med despachantebevilling. For det 
første kan slike ansatte ofte inneha et utvidet ansvarsområde, eller lederstillinger innad i 
firmaet. For det andre, som jeg skal gå nærmere inn på i senere kapitler, gir yrkestittelen 
despachantefunksjonæren økt autoritet og mulighet til å forhandle nærmere beslutningsnivået 
i forhold til klienter, sammarbeidspartnere og de offentlige myndigheter. For det tredje er det 
kun despachanter som får utstedt egne passord som gir tilgang til, SISCOMEX. 
Despachantens tjenester omfatter en dokumentrelatert del, og en operativ del: 
Dokumentdelen innebærer at despachanten har et ansvar for å koordinere prosessen på 
grensen mellom alle de involverte aktørene i tollprosessen, så som transportører, og offentlige 
instanser. Dette gjør han på vegne av sin klient med det formål at hver enkelt tollprosess 
klienten er involvert i, kan gjennomføres så hurtig og så kostnadseffektivt som mulig. På alle 
kontorene jeg har besøkt, har man delt inn tollprosessene i to, en avdeling har ansvaret for 
importprosessene mens en annen tar eksportprosessene. Despachanten gjennomgår alle 
nødvendige dokumenter i tollprosessen for å sikre at de oppfyller de krav som følger av 
regelverket. I tillegg sørger de for at all relevant informasjon flyter mellom sine klienter, 
havneadministrasjon, transportselskaper og shippingselskap. Despachantekontoret er også 
ansvarlig for å registrere informasjon om varer, last og transport i tollvesenets sentrale 
datasystem. Når så varen har ankommet grensen (havnen) skal alle originaldokumenter 
samles for å presenters for tollmyndighetene. Despachantebedriften vil veilede og bistå 
klienten hvis det finnes mangler ved dokumenter eller varer. Det er som oftest en funksjonær 
eller et team bestående av to funksjonærer, som har hovedansvaret for gjennomføringen av 
den enkelte prosessen. Om funksjonæren(e) ikke klarer å løse problemer som oppstår 
underveis i prosessen, vil eier eller ledelsen ta tak i prosessen og forsøke å løse saken på 
ledernivå. 
I det følgende beskrives den operative delen av despachantevirksomheten: Et hvert 
despachantefirma har en til flere despachanteassistenter og/eller operative funksjoner som 
funger som firmaets representant(er) ved grensen, enten det er ved en båthavn eller ved en 
lastebilhavn. Disse funksjonærene sørger blant annet for den direkte kontakt med 
representanter for skipsmeglere og lastebilsjåfører. Hovedoppgaven til disse operative 
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funksjonærene er først og fremst å ha den direkte kontakten med representanter for tollvesenet 
og andre stedlige representanter for myndighetene. De videreformidler dokumenter som 
følger varen, til tollvesenet og andre offentlige kontrollorgan, og avventer deres respons. De 
har også daglig kontakt med havneadministrasjonen om last, lagring og andre tjenester som 
havna tilbyr. 
Hvorvidt varene kan klareres for import eller eksport avhenger av om dokumenter fra 
klienten, transportøren og despachantefirmaet stemmer overens. Alle skatter og avgifter, og 
eventuelle multer må også være betalt. Ofte gjennomfører tollvesenet også en såkalt 
”fisicalicação de mercadoria” (en varekontroll), da sjekkes det at varene og varemerkingen 
stemmer med dokumentene.  
De andre aktørene i tollklareringsprosessen 
”A Receita Federal” - tollmyndighetene 
”A Secretaria da Receita Federal ” fungerer som en kombinert skatteetat og tollvesen, 
underlagt ”o Departemento da Fazienda” (det Brasiliansk Finansdepartementet). ”Fiscais da 
Receita Federal” (kontrollører hos skatte- og tolletaten) jobber i havner og ved grenseposter, 
tilsvarer våre tollere. Tollmyndighetenes oppgave er å håndheve Brasils regler som gjelder for 
eksport og import. Dette omfatter blant annet analyse av eksport- og importdokumenter, 
kontroll av last og varer, å sørge for at offentlig beskatning blir etterfulgt og å bøtelegge 
eventuelle overtredelser av de før nevnte eksportregler. 
Tollposten er delt inn i en import og en eksportdel, dokumentene blir først innlevert 
ved skranken der lavere tollfunksjonærer, såkalte TTN´ene dvs”Tecnicos do Tesouro 
Nacional”, tar imot dem. TTN´enes oppgave er stort sett å motta og gjøre den grunnleggende 
analysen/ kategoriseringen av import og eksportprosessene, deretter går dokumentene til de 
forskjellige ”Fiscais da Receita Federal”, disse tollerne har ansvar for den enkelte 
tollprosessen. De har autoritet til å kontrollere dokumenter og last. De kan godkjenne den 
enkelte import eller eksport, men de kan også holde den tilbake, og eventuelt bøtelegge 
eksportøren /importøren hvis de finner grunnlag for det. 
De finnes to typer tollstasjoner i Brasil, disse er: 
1) ”Estacção Aduaneiro de Fronteira” (Tollstasjoner ved grensen), situert i primærsone 
for tollkontroll. 
2) ”EADI- Estação Aduaneira Interior ” (Tollstasjon, plassert i sekundærsonen for 
tollkontroll, inne i landet.) (Jmf. Bizelli, Barbosa 1996.) 
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I min undersøkelse fant jeg kun tollstasjoner som var integrerte deler av havneområdet. 
Studiet fant sted i to såkalte primærsoner, havna i Rio Grande og da mer spesifikt, 
Containerterminalen Tecon, og i Lastebilhavna, ”Porto Seco”- ”tørrhavna” i Uruguaiana, som 
også går under navnet EADI- SUL. 
Tollmyndighetene opererer i dag med fire forskjellige kategorier for behandling av 
varer og dokumenter. Det å kategorisere varer i de forskjellige kanalene, er et tiltak som 
myndighetene har gjort for å kunne effektivisere eksport og importprosessene.  
For noen år tilbake gjennomgikk alle varer både en dokument- og en varekontroll 
(conferência física) av lasten. I løpet av de siste 10-15 årene har den brasilianske 
eksportsektor ekspandert kraftig. For å tilpasse seg denne utviklingen etterstreber Brasil en 
tillemping til internasjonal eksportlovgivning. Dette har ført til at Brasil har gått bort fra 
tidligere praksis og over til en mer automatisert og tidseffektiv behandlingsform: 
 
1) ”Canal vermelho” (rød kanal): hvis varene havner i denne kategorien, foretar 
tollmyndighetene kontroll både av dokumenter så vel som varer. Dette betyr at 
lasten åpnes og at data som betegnelse på vare, vekt og antall sjekkes med 
dokumentene. 
2) ”Canal amarelo” (gul kanal): hvis varene havner i gul kanal, vil tollmyndighetene 
foreta en kontroll av  dokumentene, for å se om det er en overensstemmelse 
mellom data fra transportselskapet, eksportør/importør og fra despachantefirmaet. 
3) ”Canal Verde” ( grønn kanal): varer som havner i grønn kanal, kan etter at 
dokumentene er innleverte og godkjente og alle avgifter har blitt betalt, bli frigjort 
for eksport/import. De har fått ”grønt lys”. Mange varer går i dag direkte på grønn 
kanal, før i tiden ble alle varer og dokumenter kontrollerte før importen/ eksporten 
kunne sluttføres. 
4) ”Canal cinza” (grå kanal): varer som havner på grå kanal, gjennomgår kun en 
dokumentsjekk. I disse tilfellene foregår selve klareringen og nasjonaliseringen av 
varen foregår i en såkalt Estação Aduaneira Interior EADI, (tollstasjon som ligger 
inne i landet). Varene er forseglet og, hvis de skal eksporteres, klareres de i 
EADI´en for så å bli fraktet til sitt bestemmelsessted, uten å bli klarert igjen i 
havnen. Hvis det er snakk om en import, blir dokumentene kontrollert av 
tollmyndighetene i havnen, en såkalt conferência documental”, mens varene i seg 
selv stort sett slipper rett igjennom, for så å bli kontrollert og nasjonalisert ved 
ankomst til ”EADI´en”. 
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Ministerio de Saúde(Anvisa) - Helsedepartementet 
I havnene er dette departementets oppgaver å tilse at matvarer og andre varer som kan utgjøre 
en helserisiko, oppfyller nasjonale og internasjonale krav. Det er derfor et krav for flere 
varekategorier at de er kvalitetskontrollerte og sertifiserte før eksport eller import. 
Ministerio de Agricultura - Lanbruksdepartamentet 
Landbruksdepartementet sørger for at importerte landbruksprodukter beskattet i forhold til, 
nasjonale og internasjonale konkurranseregler, traktater og overenskomster, i tillegg 
overvåker de at importvarene ikke bringer med seg smittsomme sykdommer som kan angripe 
livdyr og planter. Gi og med at mange varer importeres på paller, må også disse være 
sertifiserte som insekt og soppfrie. 
Transportselskaper, skipsmeglere og rederier 
Logistikk er organisering og gjennomføring av varebevegelse, først og fremst transport og 
levering til varemottageren. Når det er snakk om landeveistransport, finnes det et utall av 
transportselskaper som spesialiserer seg innenfor forskjellig type varetransport. Noen firmaer 
transporterer først og fremst partilast, dette er snakk om vareforsendelser, som fyller hele 
transportmiddelet. Andre kjører stykkgodstransport. Enkelte firma utfører også 
spesialoppdrag, som frysecontainere og transport av maskindeler. I tillegg er det en rekke 
andre mindre firma som tar andre typer jobber. Alle de største transportselskapene er 
representert ved havner og grenseoverganger, men de suppleres også av mindre lokale 
transportfirmaer. Disse jobber enten for småklienter, eller sørger for at last som av forskjellige 
årsaker har blitt igjen ved grensen, kommer fram innen rimelig tid. Transportselskapene 
samarbeider i utstrakt grad med despachantefirmaene, slik at transport og 
frigjøring/nasjonalisering av varene skal gå så effektivt som mulig for seg. 
Eksportøren tar kontakt med skipsmeklernes forkontor (”frontoffice”), og bestiller 
plass for sin vare, på et av de mange rederiene sine skip. Mange større rederier slik som 
Maersk Seaways, og Hamburg Sud har egne skipsmekleravdelinger. I Havnebyen Rio 
Grande, holder de såkalte ”Backoffice”, operative avdelinger til. Disse er ansvarlige for 
oppfølging av båt og mannskap, og for at alle papirer vedrørende skip og last er i orden. 
Skipsmegleren sørger også for at alle de involverte parter(dette inkluderer 
despachantefirmaene) har oversikt over når skipene ankommer, lastetid, når de seiler og 
annen relevant informasjon. Despachantefirmaene er avhengig av de dokumenter og 
informasjon som skipsmeklerfirmaene skaffer til veie. Begge parter er avhengige av en god 
dialog, da feil eller manglende informasjon kan føre til tap av store pengesummer. Hvis en 
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vare (last) ikke går gjennom tollen innen skipets tidsfrister, kan dette i verste fall føre til at 
lasten står igjen i havnen når skipet seiler. 
De private og offentlige havne- og terminalanleggene 
I Uruguaiana er det den private bedriften, EADI- SUL Terminal de Cargas Ltda, som i dag 
har konsesjon på den daglige driften av anlegget. Men den ble bygd i 1994 med offentlige 
midler. 
 EADI- SUL Terminal de Cargas Ltda, tilbyr et parkeringsanlegg for trailere, 
lagringsfasiliteter inkludert et fryselager, diverse informasjons og servicetjenester for 
offentlige instanser, transportselskaper og despachantefirma. Disse tjenestene inkluderer blant 
annet internettilgang, egne kontorlokaler, og lokaler der varer kan lastes av og kontrolleres, 
kopitjenester, banktjenester, sjauere og vakthold. EADI- SUL, har ansatt som yter tjenester 
for de før nevnte instanser og bedrifter, som utfører alt fra administrative oppgaver, til sjauing 
og lagerarbeid. Varer av alle typer og kategorier passere denne ”tørrhavna”, i handel mellom 
Brasil og nabolandene, Argentina, Uruguay og Chile. 
Havnen i Rio Grande, består av en eldre del nær by -sentrum som stort sett fungerer 
som en fiske- og småbåthavn. ”O Porto Novo”- ”den nye havnen” er drevet av 
delstatsmyndighetene, og mottar i hovedsak gjødsel, korn og biler. O Superporto, som er den 
nyeste delen av Rio Grande havn ligger cirka 15 minutter utenfor bykjernen og består av en 
rekke privatdrevne havner og terminaler, som har spesialisert seg på alt fra korn og gjødsel, 
og olje og oljederivater til konteinere. Jeg forholdt meg først og fremst til Tecon Rio Grande 
S/A. Dette er en privat drevet havn, som leier havneområdet av myndighetene i Rio Grande 
do Sul. Utviklingen av selve havnen/terminalen har vært i Tecons regi. Tecon er en 
containerhavn med kai - kapasitet for to til tre store containerskip om gangen. Pågangen av 
skip er ofte så stor at mens skipene lastes av, så står to nye skip klare lengre ut i skipsleia. 
Terminalen tilbyr den samme service, som EADI- SUL, i Uruguiana. Her er det både 
kontorlokaler for tolletaten, helse og landbruksmyndigheter, samt for despachanter og 
trailersjåfører. Sikkerhetstiltakene er imidlertid om mulig enda strengere, og blant annet har 
ikke trailersjåfører adgang til selve havne og lagerområde. Dessuten har en Maritim havn i 
motsetning til en ”tørrhavn”, behov for kraner og annet spesialisert lasteutstyr. 
Oppsummering 
Utvikling av despachantevirksomheten viser at dette er en næring som preges av høy grad av 
formalitet. Det forhold at despachante tittelen er en vernet tittel og at virksomheten er betinget 
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av tildeling av bevilling utstedt fra offentlige myndigheter, synliggjør det formelle ved 
virksomheten. Dette viser også at despachanten er en agent eller mellommann som i aller 
høyeste grad anerkjennes av offentlige myndigheter i Brasil. I tillegg er virksomheten knyttet 
opp til et område som er underlagt et kompleks regelverk. Dette understreker behovet for en 
mellommann med den nødvendige ekspertise til guide brukeren (eksportøren eller 
importøren) gjennom tollklareringsprosessen. 
Overgangen fra et nærmest lukket marked til mer åpent marked som styres etter 
markedsliberalistiske prinsipper har også hatt konsekvenser for despachantevirksomheten. 
Brasils deltakelse i det regionale handelspolitiske samarbeidet i Mercosur har ført til at 
myndighetene i større grad tilstreber en samordning av tollsystemet med andre tollsystemet i 
de andre medlemslandene. Dette har ført til en rekke reformer innen det brasilianske 
tollsystemet, både når det gjelder regelverk og omstrukturering av tollmyndighetene. Brasil 
har styrket sin posisjon i internasjonal handel og dette har igjen ført til en sterk økning i antall 
oppdrag for despachantene. Økt handel med utlandet har ført til at despachantens virksomhet i 
større grad enn før påvirkes av svingninger i det internasjonale markedet.  
Ovennevnte forhold har ført til økt konkurranse despachantefirmaene i mellom og det 
påvirker igjen hvordan virksomheten drives. 
Det er også relevant å trekke fram at i den brasilianske konteksten er direkte kontakt 
mellom publikum og offentlige tollmyndigheter heller vanskelig og kanskje heller ikke 
ønskelig, sett fra både tollmyndighetene og despachantens side. Den komplekse 
tollklareringsprosessen og regelverket understreker betydningen av despachantens rolle som 
mellommann i eksport- og importsektoren.  
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Kapittel 3: Mellom privat initiativ og statens behov for kontroll 
Innledning 
I dette kapittelet ser jeg nærmere på betydning av transaksjoner i tollklareringsprosessen i 
forhold til despachantens virksomhet. Jeg vil argumentere for at transaksjonene som 
despachanten tar del i, ikke skal tolkes som enkeltstående samhandlinger, men derimot må 
sees i sammenheng med andre relaterte transaksjoner. Med utgangspunkt i Barths og 
Goffmanns teorier om transaksjoner og samhandling vil jeg se på de ulike verdiene som blir 
utvekslet i transaksjonene. I den forbindelse vil jeg også undersøke hvorvidt forholdet mellom 
transaksjonspartnerne kan sies å være balansert. Dette vil jeg gjøre ved å analysere den 
relative nærhet og avstand mellom transaksjonspartnerne i noen utvalgte empiriske eksempler. 
Tesen som skal testes er hvorvidt innholdet i transaksjonene varierer avhengig av hva det 
forhandles om og hvem det forhandles med. 
Jeg vil tilslutt undersøke hvordan asymmetriske maktrelasjoner påvirker utvekslingen 
av verdier i transaksjonen. Jeg vil forsøke å påvise at maktrelasjonene i de ulike 
transaksjonene varierer avhengig av hvor man befinner seg i transaksjonsprosessen. 
Sosiale transaksjoner 
Den nederlandske antropologen Jeremy Boissevain har basert seg på Fredrik Barths 
transaksjonsanalyse der aktørenes strategiske valg styrer samhandlingen. Boissevain definerer 
transaksjoner som: ”[…] an interaction between two actors that is governed by the principle 
that the value gained from the interaction must be equal to or greater than the cost (value 
lost).” (Boissevain: 1974:25.) Det er altså snakk om verdiutveksling mellom to aktører, hvor 
et ønske om gevinst styrer handlingene. Jeg mener det er nødvendig å skille mellom to 
relaterte typer transaksjoner. Forskjellen mellom transaksjoner ligger i verdiene som blir 
utvekslet, det Boissevain kaller transaksjonsinnhold. ”By transactional content I mean the 
material and non-material elements which are exchanged between two actors in a particular 
role relation or situation.” (Boissevain 1974:33.) 
Jeg vil skille mellom økonomiske transaksjoner (en transaksjon der det foregår forhandling 
om, og bytte av økonomisk målbare verdier) og sosiale transaksjoner, der ulike ytelser er 
gjenstand for forhandlinger og bytte av ikke økonomisk-karakter.10
                                                 
10 Med ikke-økonomisk karakter mener jeg at ytelsenes verdi kun blir målt opp mot hverandre 
og ikke innenfor et økonomisk system. 
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Utgangspunktet for tollklareringsprosessen er den økonomiske transaksjonen mellom 
eksportøren og importøren. Men denne økonomiske transaksjonen står ikke alene. Forut for 
den, underveis og i etterkant foregår det alltid en rekke relaterte økonomiske og sosiale 
transaksjoner. Andre økonomiske transaksjoner består i betaling av skatter, avgifter og bøter 
til det offentlige, i tillegg til betaling for tjenester som er utført i forbindelse med logistikk og 
tollklarering. 
Det er ikke de økonomiske, men de sosiale transaksjonene jeg ønsker å vie 
oppmerksomhet i denne oppgaven. Selv om slike transaksjoner ikke er like lette å observere 
som de økonomiske, er det grunn til å se dem som avgjørende forutsetninger for at 
tollklareringsprosessen skal kunne gjennomføres. 
Jeg vil her vise at hver transaksjon består av en serie med samhandlinger. I 
despachantens tilfelle er det snakk om ulike transaksjoner som må ses i sammenheng på grunn 
av dennes (despachantens) koordinerende rolle i forhold de andre aktørene. I det følgende 
trekker jeg fram to eksempler fra mitt feltarbeid for å illustrere hvilke transaksjoner det kan 
være snakk om i en tollklareringsprosess og hvilke relasjoner transaksjonspartnerne inngår 
med hverandre. 
To eksempler fra feltstudiet 
Eksempel I - En dag med João til Tecon, Containerterminalen i Rio Grande 
Med dette eksemplet ønsker jeg for det første å illustrere den direkte kontakten mellom 
despachanten og offentlige tollmyndigheter. For det andre at maktrelasjonen mellom dem er 
asymmetrisk og at despachanten må yte mer i transaksjonen enn det han kan forvente å få 
tilbake. João, som er i slutten av femtiårene, er en av de mest erfarne medarbeiderne hos 
Maldini. Han er operasjonell funksjonær med tittelen despachanteassistent, og følger opp alle 
firmaets eksportprosesser på de forskjellige havneanleggene og terminalene utenfor Rio 
Grande. En viktig del av av hans jobb består i den direkte kontakten med offentlige 
tollmyndigheter med base i havnen.  
Prosessen jeg refererer til dreier seg om tre tomme metallsylindere som skal returneres 
til eieren, en fransk kjemikaliebedrift. Dette er en såkalt midlertidig import, hvor varen unngår 
skattlegging forutsatt at den returneres innen 90 dager. Denne tidsfristen har gått ut, og 
tollvesenet har valgt å gjøre en fullstendig sjekk av dokumenter og varer, en såkalt ”rød 
kanal” (canal vermelho). Joãos og Felipe, despachanten som er ansvarlig for denne prosessen, 
har nå som oppgave å sørge for at lasten kommer med skipet til Frankrike samme kveld. Før 
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vi dro til Tecon har João gått gjennom dagens prosesser med Felipe, Filho og Lucio som 
utgjør eksportavdelingen hos Maldini. Denne kontakten tas opp igjen underveis så snart João 
vet hvordan transaksjonen med tolleren vil arte seg. 
Tecon - Containerterminalen 
Etter å ha fått mitt gjeste-ID-kort, slik at jeg kan følge João, kjører vi inn til selve 
sentralbygget på Tecon. Dette er bygd i en L-form og huser i tilegg til 
Terminaladministrasjonen kontorer for tollvesen og andre offentlige kontrollorgan i 
vestfløyen, Sør-fløyen rommer blant annet despachantesyndikatets egen sal, der vi nå går inn. 
På den ene kortveggen henger det plasthjelmer med de forskjellige despachantekontorenes 
logo, i midten av rommet står det en rekke pulter med avlukker, slik at de operative 
despachantefunksjonærene (de fleste er despachanteassistenter) kan gjøre papirarbeidet sitt 
herfra. Det er flere operative funksjonærer enn det er pulter, og det er ingen faste plasser. Det 
er dermed en nødvendighet å vise en viss fleksibilitet slik at andre får jobbet. Etter å ha sett 
gjennom papirene sine gir João tegn til at jeg skal følge ham, og vi går ut på det som er selve 
havnen og o patio (lagerområdet). For å komme dit må vi først gjennom en elektronisk 
identitetssjekk, og deretter en korridor kledd med netting, som João tørt beskriver som en 
fegang. I vest-enden av lagerområdet ligger de forskjellige lagerhallene, på den andre siden 
ligger det åpne containerområdet. Over stablene med containere kan jeg så vidt skimte store 
kraner og et skip som blir losset av. Jeg følger João helt til den borteste enden av lagerhallene, 
til lageret for spesiallast. Det er her høyeksplosive og brannfarlige varer lagres og sikres, og 
João peker på et skilt med en mobiltelefon med en rød strek over. Selv den minste gnist kan få 
fatale konsekvenser i nærheten av de høyeksplosive kjemikalene som er forvart her, så jeg 
sørger fort for å slå av mobilen. Forøvrig er det et generelt forbud mot røyking inne på hele 
laste- og lagringsområdet.  
Kunsten å vente 
Inne på lageret for spesiallasten spør João etter nytt om tolleren som skal se på lasten til 
Maldini, men han tar seg også tid til å diskuter e og spøke med senhor (Snr.) Oliveira, som er 
sjefen for denne delen av terminalen. Containeren som skal undersøkes har fått såkalt ”rød 
kanal” og dermed kreves det at det foretas en rutinesjekk for å se om spesifikasjonene på 
lasten stemmer overens med dokumentene. Denne gangen dreier det seg om tre tomme 
sylindere, som har inneholdt kjemiske produkter. Snr. Oliveira kan fortelle at tolleren har vært 
innom allerede, men at han hadde gått igjen da han ikke fant João der. Tolleren hadde sagt at 
han måtte se Joãos dokumenter (som han riktignok allerede hadde tilgang til via Siscomex) 
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før han kunne gjøre noe. Men tolleren har lovet å komme tilbake senere. Snr. Oliveira finner 
fram nye forseglinger i forskjellige farger, hvitt, gult og blått som skal brukes etter 
inspeksjonen. Fargen han til slutt velger må stemme overens med fargen på forseglingstapen, 
som tolleren vil bruke til å forsegle lasten etter kontroll. 
Siden tollerne i prinsippet ikke er tilgjengelige på telefonen, er det umulig for João å 
vite hvor de oppholder seg til enhver tid. João mener at når tolleren er nede fra kontoret så tar 
han likeså godt alle sjekkene sine under ett, så det er derfor mulig at han fremdeles er i 
nærheten. João går ut for å sjekke, og jeg følger etter. Vi finner ikke tolleren og João slår fast 
at tolleren nå sitter på kontoret og gjør ferdig dokumentdelen på andre prosesser. Når dette er i 
orden vil han ta seg en liten tur ned på lagerområdet for å gjennomføre varekontrollene, av 
blant annet vår last. 
Vi går tilbake til administrasjonsbygget og inn i despachantesalen. João gjør klar 
papirarbeidet på andre prosesser som skal gjennomføres i løpet av dagen.Han kan ikke la det 
andre arbeidet ligge på grunn av én enkelt prosess. Men han tar seg stadig små turer ut i 
korridoren for å se om tolleren skulle komme forbi. João tar meg med for å gjøre noen 
småbetalinger i bankfilialen på stedet, dessuten må vi innom flere småkontorer på veien for å 
få stemplet og godkjent dokumentene João har med seg. Alle disse kontorene drives av 
bedriften som eier Tecon.  
João sier at det ofte blir mer venting enn noe annet. Men João og hans kollegaer kan 
ikke bare sitte på en stol, jobben består av en type aktiv venting med mye løping fra den ene 
delen av Tecon til den andre. Denne konstante aktiviteten foregår både i påvente av, og for at, 
noe skal skje. Martin, som er operativ despachantefunksjonær med ansvar for 
importprosessene til Maldini, har litt tid mellom sine forskjellige gjøremål. Han kommer bort 
til oss. ”Her består hovedjobben i å vente, Geir, alt avhenger av andre,” sier han. De operative 
despachantefunksjonærene venter ikke bare på beskjed fra tollvesenet og andre offentlige 
myndigheter, de må også vente på dokumenter og beskjeder fra despachantekontoret, som har 
ansvaret for å koordinere de forskjellige tollklareringsprosessene. Martin og João har 
begrenset tilgang til Internet her på Terminalen, og er avhengige av mobiltelefonen for å 
kunne opprettholde en løpende kontakt med despachantekontoret. På den måten holder de seg 
oppdatert på utviklingen av tollklareringsprosessen. Denne løpende informasjonsutvekslingen 
mellom havnen og despachantekontoret er nødvendig for at João og Martin i samarbeid med 
den ansvarlige funksjonæren på despachantekontoret, i dette tilfellet Felipe, skal kunne ta en 
løpende vurdering av hvilke strategier de skal velge for å løse oppdraget de har påtatt seg på 
best mulig måte. 
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A Conferência Fisíca – tollundersøkelse av lasten. 
Tilslutt får João og jeg endelig beskjed fra kontoret om at tolleren er klar til å inspisere lasten, 
og João skynder seg i vei til lagerområdet for å møte ham. Når vi kommer fram til containeren 
som skal undersøkes, er allerede tolleren tilstede sammen med Snr. Oliveira og en av hans 
medarbeidere. Havnearbeideren bryter forseglingen på containeren, og tolleren titter inn. 
Tolleren tar en kort kikk på Joãos dokumenter og diskuterer resultatet av kontrollen med João 
før han godkjenner lasten ved å klistre en tynn plaststripp på containeren. Deretter forsegler 
Snr. Oliveira lasten på nytt med en forsegling som svarer til fargen på tollerens plaststripp. 
João forsvinner av gårde i samtale med tolleren, mens jeg benytter sjansen til å stille noen 
spørsmål til Snr. Oliveira. Inne i administrasjonsbygningen igjen forteller João meg at denne 
tollklareringsprosessen var en såkalt ”drawback-prosess”, det vil si at containeren med 
sylinderne er unntatt fra beskatning fordi de skal reeksporteres, altså tilbakesendes til 
kjemikalieleverandøren i utlandet. Problemet er at fristen for å returnere sylinderne var utløpt, 
og dermed hadde tolleren forlangt å utføre en sjekk og gjennomgang av lasten og 
dokumentene. Etter at denne kontrollen har blitt gjort har tolleren satt som betingelse for 
klarering at João betaler en bot i bankfilialen, og deretter presenterer kvitteringen. For at 
sylinderne skulle kunne bli frigitt samme dag, er João nødt til å ordne betalingen før tolleren 
er ferdig med sine andre kontroller.  
Er tolleren først på kontoret, er han i prinsippet utilgjengelig for henvendelser. 
Hensikten fra tollvesenets side med denne ordningen er at tolleren som høyere offentlig 
tjenestemann ikke skal utsettes for utilbørlig press i forbindelse med utførelsen av 
virksomheten sin. Press som i siste instans kan ha innflytelse på hans avgjørelser. João får 
betalt boten og rekker å vise kvitteringen til tolleren. Når dette er gjort gjenstår det bare å 
registrere klareringen av varen. Mens sylinderne blir klargjorte for turen til Europa, kan vi 
sette kursen tilbake til Rio Grande og Maldinis kontorer. 
Eksempel II – Marcelo løser opp i flokene 
Mitt andre eksempel, som er fra despachantekontoret til firmaet Lux i Uruguaiana, illustrerer 
hvordan flere typer transaksjoner utfolder seg samtidig og avhengige av hverandre. 
På ettermiddagen mottar Marcelo en advarsel - intimação - fra tollvesenet på sin 
importprosess, et parti med insektspray. Tolleren som har prosessen ber om en skriftlig 
redegjørelse for hvorfor den oppgitte forsikringssummen på importdeklarasjonen, D. I.´en, og 
på transportdokumentet, CRT’en, er forskjellige. Marcelo begynner straks å ringe rundt for å 
kunne spore opp årsaken til at forsikringssummen på transportselskapets dokument er høyere 
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enn på D. I.´en som han selv har registrert. ”Jeg har jo selv hentet ut informasjon fra 
importørens egen hjemmeside, så det må være transportøren som har forandret på summen,” 
sier Marcelo. Først kontakter han transportselskapet lokalt, han ber om å få snakke med 
Elivelton som er funksjonær slik som han selv. Denne kan ikke gi noe svar på stående fot, 
men lover å undersøke med hovedkontoret i Argentina. Marcelo tenker høyt og bruker sine 
kollegaer som diskusjonspartnere. Etter å ha forkastet andre alternativer kommer de fram til at 
det mest sannsynlige svaret er at transportselskapet har lagt på en ekstra forsikring. Pedro, 
som er Marcelos kollega på import, tror at hensikten er å få klientene til å betale mer for 
tjenestene. Det viser seg at antagelsen stemmer, transportselskapet oppgir senere at det ganske 
riktig dreier seg om ekstraforsikring de har gjort på lasten. Marcelo vil vente i det lengste med 
å forandre på D. I.´en som han har laget, da dette vil bety mye ekstraarbeid for ham.  
Neste morgen ringer han derfor transportselskapet og ber dem sende et carta de 
correção til tolleren. Dette er et dokument som korrigerer informasjonen på 
transportdokumentet. Det blir ganske snart klart at tolleren ikke godtar korrigeringsbrevet. 
Transportselskapet har ganske enkelt strøket sin egen forsikring, og tolleren sender Marcelo 
en ny advarsel der han krever å få vite hvor denne ekstra summen har tatt veien. Dermed er 
ballen tilbake hos Marcelo, og nå haster det med å finne en løsning, ellers vanker det bøter. 
Etter atskillige telefonsamtaler, både med representanter for importøren og Elivelton hos 
transportselskapet, som igjen har kontaktet sine hovedkontor, har Marcelo funnet løsningen. 
Han bestemmer seg for at den eneste måten å få sammenfall mellom dokumentene på er at 
den ekstra forsikringssummen må fordeles til andre poster på transportdokumentet, men han 
er usikker på hvordan. Han bestemmer seg for å ringe sjefen sin, Snr. Leandro, som denne 
dagen er utenbys, i Porto Alegre. Marcelo redegjør for saksforløpet, og forteller Snr. Leandro 
at han ikke kjenner til denne tolleren og derfor ikke vet hva de kan vente seg av ham. Snr. 
Leandro på sin side ber om å få tenke over saken før han kan komme med et svar.  
Mens Marcelo er opptatt på telefonen med Elivelton ringer Snr Marcos opp igjen, han 
har kommet på en måte å løse saken på uten å måtte lage en ny D. I. Marcelo setter den andre 
samtalen på hold, og idet han tar telefonen fra sjefen, registrerer han mitt måpende utrykk, og 
ler. ”He, he, nordmannen er ikke vant til tempoet vårt.” Han vender tilbake til samtalen med 
Elivelton fra transportselskapet: ”Greit, Elivelton, nå har vi løsningen, hvis dere forandrer på 
den eksterne fraktverdien (frakt utenfor Brasil) så vil jeg måtte gjøre D. I .´en på nytt. Hvis 
dere derimot inkluderer den ekstra forsikringen i utgiftsposten for intern frakt (frakten 
innenfor Brasil), så klarer vi å løse problemet uten å forandre på andre dokumenter.” Han 
siterer sin sjef, som har angitt hvordan det nye korreksjonsbrevet skal formuleres for at det 
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skal bli godtatt av tolleren. Tilsynelatende er prosessen løst. Men når jeg kommer tilbake til 
kontoret på ettermiddagen etter lunsj, viser det seg at situasjonen likevel ikke er fullstendig 
avklart. Diego, altmuligmannen hos Lux, sier at varen enda ikke er frigitt, selv om feilen nå er 
korrigert. Men like etterpå, etter å ha snakket med Marcelo, roper de på meg. Marcelo 
forteller at han har fått vite at tolleren har pålagt transportøren å sende en representant til 
Porto Seco, havnen i Rio Grande, og personlig hente den ugyldige CRT´en, samt erstatte den 
med den korrekte. Først når dette er gjort kan varen frigis. Diego sier: ”Dette er ikke lenger 
vårt bord”. Endelig, etter to dagers transaksjon og forhandling, er prosessen ferdig. 
Analyse av de ulike transaksjonene  
Tollklareringsprosessen som et sett av transaksjoner og den enkelte transaksjon som en 
serie av samhandlinger 
Arbeidsdagen for en despachante består av en rekke avveininger, forhandlinger, forsøk på 
overbevisning og kompromisser. Alt dette skjer under samhandling med kollegaer og 
representanter for de andre aktørene som tar del i tollklareringsprosessen. Den type 
samhandling som despachanter oftest deltar i løpet av arbeidsdagen, hører inn under 
kategorien transaksjoner. Fredrik Barth har i sin analyse av transaksjonsprosesser benyttet seg 
av elementer fra spillteori, men også av sosiologen Erwing Goffmanns teorier om roller og 
hvordan mennesker spiller disse ut. Barth beskriver sosiale transaksjoner slik: ”De består av 
sekvenser av gjensidige ytelser som representerer trinnvist etterfølgende steg i spillet”(Barth 
1994 [1966]:37 ). Barth mener det er verdimaksimering, altså et ønske om maksimal nytte i 
byttesituasjonen, som er drivkraften i disse transaksjonsspillene, og han forutsetter at det 
finnes en form for gjensidighet som garanterer lønnsomhet for begge parter (Barth 1994 
[1966]). De transaksjoner som jeg har vært vitne til under feltarbeidet, har som Barth hevder 
bestått av serier av samhandling med utgangspunkt i ulike og ofte kryssende interesser. 
Transaksjonene går gjennom faser av forhandlinger og avveininger, for til slutt å nå en form 
for konsensus som begge partene kan stå inne for. Tatt i betraktning at despachanten fungerer 
som mellommann og kontaktpunkt mellom ulike aktører, forekommer det hyppig at en 
transaksjon setter i gang andre relaterte transaksjoner. Den opprinnelige transaksjonen kan 
først sluttføres når de andre transaksjonene har blitt gjennomført. Vi kan altså med en viss 
berettigelse si at det i despachantens tilfelle ofte forekommer et sett med relaterte og gjensidig 
avhengige transaksjoner. 
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Det forekommer flere slike transaksjoner og transaksjonssett i eksemplet om João. 
Joãos oppgave er å se til at tolleren får inspisert lasten, sjekket dokumentene og varene samt 
godkjent dem for eksport. Dessuten må João sørge for at denne godkjennelsen kommer 
Tecons administrasjon og skipsmegleren i hende slik at lasten kan sendes av gårde samme 
dag. For å få gjennomført disse oppgavene deltar João i transaksjonsprosesser med tre ulike 
typer medaktører: Snr. Oliveira og hans underordnede på ”farlig last”, kollegaene på kontoret 
i Rio Grande og tolleren som skal kontrollere lasten. Selvfølgelig samhandler João også med 
andre aktører underveis, som kollegaer fra andre firma, forskjellige ansatte på Tecon, og med 
meg som skal følge ham i tre dager. Men disse sistnevnte relasjonene er av mindre betydning 
for tollklareringsprosessen som er beskrevet ovenfor. 
Grader av gjensidighet i transaksjonen 
I løpet av feltstudiet kunne jeg observere hvordan de sosiale transaksjonene varierte, ikke bare 
med hvilke verdier det ble forhandlet om, men også avhengig av hvem mine informanter 
samhandlet med. 
Barth viser til Edmund R. Leach når han peker på at alle sosiale transaksjoner 
forutsetter en form for gjensidighet, en resiprositet mellom partene i transaksjonen (Barth 
1966). Hvis transaksjonen ikke lønner seg for begge parter, er sjansen stor for at den ikke blir 
gjentatt. Barth diskuterer likevel ikke eksplisitt hvorvidt graden av resiprositet varierer fra 
transaksjon til transaksjon. Er det da slik at resiprositeten er balansert i alle transaksjoner? 
Det som først og fremst blir utvekslet i disse transaksjonene er informasjon. Det er 
som nevnt nettopp det å lede og å kontrollere informasjonsstrømmen som er despachantens 
oppgave og levebrød. Informasjon fra en aktør i tollklareringsprosessen passerer via 
representantene for despachantekontoret og videre til andre aktører.  I tillegg foregår det 
selvfølgelig informasjonsutveksling også mellom medarbeidere innad i despachantefirmaet. 
Transaksjonen fungerer også som en arena for forhandling om og anerkjennelse av roller og 
posisjoner aktørene imellom. I alle transaksjoner vil det hele tiden manifestere seg og 
forhandles om posisjon vis-á-vis motparten. Hvem kan kreve og hvem skal gi, når og 
hvordan? Denne stadfestelsen av posisjoner er ifølge sosiologen Erwing Goffmann og Barth 
selve forutsetningen for gjennomføringen av alle typer samhandling, og spesielt transaksjoner. 
Til sammen utgjør informasjonen og stadfestelsen av posisjoner transaksjonsinnholdet, altså 
verdiene som blir utvekslet i transaksjonene. 
 I Barths artikkel ”Modeller av sosial organisasjon” viser han hvordan de forskjellige 
aktørene om bord på en norsk fiskebåt på sildefiske forhandler om posisjon og legitimitet seg 
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imellom (Barth 1994[1966]). Kapteinen overkommuniserer sin autoritet og kunnskap blant 
annet ved å holde en viss sosial distanse til mannskapet, og ved å ta avgjørelser uten å rådføre 
seg med de andre om bord på båten. Notbasen, den blant mannskapet som skal lokaliserer 
silda og styre selve fangsten, skiller seg ut ved å overkommunisere sine mer uformelle, 
intuitive og sosiale sider, gunstige karaktertrekk for en som har som oppgave å ”føle silda” 
(Barth 1994 [1966] :42). Det resterende mannskapet sørger for å kommunisere at de er 
konstant tilgjengelig for notbas og skipper, og de viser slik en iver i å fylle rolleforventningen 
om den flittige fiskeren at de ofte oppholder seg på broa selv på de lange søkene mellom hver 
fangst (Barth 1994 [1966]). Barths eksempel viser hvordan det er viktig å presentere enkelte 
aspekter ved egen rolle og status11, ens posisjon, for slik å sikre seg de andre aktørenes 
anerkjennelse. Når alle aktørenes posisjon er avklart og akseptert vil relasjonene dem imellom 
gi seg selv, og slik legge grunnlaget for videre samhandling. 
Når aktøren legger vekt på å presentere visse aspekter ved seg selv, kan han styre den 
oppfatningen andre gjør seg om ham. Dette kaller Goffman inntrykkshåndtering (Goffman 
1992 [1959]). Inntrykkshåndtering blir dermed et redskap i samhandlingen, som aktøren kan 
benytte seg av strategisk for å oppnå fordeler som anerkjennelse, aksept og tillit hos sin 
samhandlingspartner. Ifølge Barth fører bruk av inntrykkshåndtering til at aktørene velger å 
overkommunisere (betone) aspekter ved rolle og posisjon som forventes i den aktuelle 
relasjonen. Samtidig velger de å se bort fra, underkommunisere aspekt som bryter med en slik 
forventning (Barth 1994 [1966]).  Deler av transaksjonsinnholdet i Barths analyse varierer 
med relasjonene, nemlig hvilke relasjonelle aspekter som blir overkommunisert og hvilke som 
blir underkommunisert. Spørsmålet er om også andre verdier i transaksjonene blir påvirket av 
relasjonen. Kan vi for eksempel finne forskjeller i informasjonsutvekslingen i transaksjonen 
mellom Marcelo og Snr Marcos og i transaksjonen mellom Marcelo og tolleren? For å finne 
svar på dette spørsmålet kan det være nyttig å se på graden av gjensidighet i transaksjonen.  
Marshall D. Sahlins skiller mellom tre former av resiprositet i samhandlingen. Disse 
tre formene for resiprositet sammenfaller, ifølge Sahlins, med tre typer relasjoner. Det han 
kaller ”generalisert resiprositet” oppstår i situasjoner der tjenester, gaver og annen form for 
deling blir ytt uten at det stilles krav om direkte gjenytelse: ”gjenytelsen skal ikke skje med 
det samme, og den har ingen fast verdi” (Sahlins 1972:194). Dette er resiprositet som Sahlins 
                                                 
11 Definisjon av Status: ”En sosial status er et gjenkjennelig, sosialt definert trekk ved en 
person som gir han/ henne visse plikter og rettigheter”( T. Hylland - Eriksen, 56:1993) 
Definisjon av rolle: Utførselen av statusen, Statusen slik vi ser den utrykt gjennom adferd. Det 
Hylland Eriksen kaller ”det dynamiske aspektet ved status”(T. Hylland Eriksen 1993). 
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mener kjennetegner nære forhold mellom yter og mottager, slik som vennskaps- og 
familierelasjoner. Det Sahlins kaller ”balansert resiprositet” beskriver han som direkte bytte 
mellom produkter som sees som likeverdige, for eksempel bytte av penger mot tjenester slik 
vi finner det mellom despachanten og klienten. I tillegg til disse to kategoriene resiprositet 
presenterer Sahlins en tredje, det han kaller negativ resiprositet. Dette er bytteforhold der en 
forsøker å få mer ut av transaksjonen enn en gir. Denne typen resiprositet hevder Sahlins at 
man først og fremst finner i relasjoner fremmede imellom (Sahlins: 1972). 
Hvis man følger Sahlins idé om resiprositet, vil type resiprositet være knyttet til 
avstand mellom deltagerne i transaksjonen. Dersom avstanden er for stor vil det være 
vanskeligere å gjennomføre transaksjonen og sjansen for balanse i verdiutvekslingen minsker.  
Relativ posisjonering  
For å finne den relative avstanden og nærheten mellom aktørene innenfor mitt felt kan det 
være hensiktsmessig å benytte noen parametere. To faktorer som virker inn på relasjonen er 
etter min mening samhandlingsfrekvensen (hyppigheten av samhandling) mellom aktørene og 
graden av ”interessefellesskap”. Med interessefellesskap mener jeg graden av 
sammenfallende interesser mellom aktørene som deltar i transaksjonen. Det eksisterer 
ogsåandre faktorer som påvirker posisjonell avstand mellom aktører. Blant disse er rang. Tatt 
i betraktning at Brasil er et klassesamfunn og arbeidslivet (uavhengig av nasjonal kontekst) er 
hierarkisk inndelt, vil personer være klassifisert etter rang både generelt i samfunnet og på den 
enkelte arbeidsplass. For å forsøke å illustrere den posisjonelle avstanden i mitt felt, bestemt 
av de tre parametrene samarbeidsfrekvens, interessefelleskap og rang, vil jeg benytte meg av 
et klassifikatorisk skjema. I dette skjemaet vil jeg la den vertikale aksen representere den 
sosiale og profesjonelle rangforskjellen, mens den horisontale aksen vil representere 
samhandlingsfrekvens og graden av interessefelleskap. 
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º •
•
•
•
•
•
•
Despachante/ 
despachanteassist
kollegaer 
Sjefer og ledere
Ansatte hos 
transportfirma,  
skipsmegler, 
rederi, klient og 
terminalansatte 
Eiere og ledere 
Av transportselskaper, 
skipsmeglerfirma, 
Importør og 
eksportørfirma og 
terminalfirma 
Ledere for 
tollvesenet på 
regionalplan 
Rang 
Samhandlingsfrekvens og interessefelleskap
Den relasjonelle avstanden mellom aktørene i tollklareringsprosessen 
Tollere 
TTN´er 
 
Tekst til illustrasjonen: Jeg velger å ta utgangspunktet i despachantens posisjon vis-
á-vis hans medaktørers. Langs den vertikale linjen vil sjefer og eiere av private firmaer 
som Maldini og Lux sammen med ledere for tollvesenet trone øverst, og 
despachanteassistenter (som João og Marcelo) og andre ansatte i lavere stillinger vil 
være plassert nederst. Langs den horisontale linjen vil nære kolleger være plassert 
nærmest despachanten, mens tollere og andre representanter for det offentlige vil være 
plassert lengst unna.  
 
Dette relasjonsskjemaet er en framstilling av idealtilstanden. Brukt på en reel transaksjon vil 
vi kunne se hvordan disse avstandene er relative og varierer med graden av interessefelleskap 
og samhandlingsfrekvensen mellom partene i den enkelte transaksjonen. Oppgaven blir å se 
nærmere på hvordan despachantene benytter seg av forskjellige strategier, som for eksempel 
inntrykkshåndtering, for å påvirke denne avstanden. 
Hvis vi bruker modellen på Marcelos transaksjoner, kommer det fram at han deler de 
tetteste relasjonene med sine nærmeste kolleger. Marcelo og kollegene kommer nær 
hverandre både på aksen som indikerer hierarkisk posisjon og den som indikerer 
samhandlingsfrekvens og interessefelleskap. 
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Det som skiller samhandling mellom Marcelo og hans kollegaer på import, og Marcelos 
samhandling med andre aktører langs den horisontale aksen, er først og fremst at relasjonen 
og posisjoneringen dem imellom allerede er definert gjennom gjentatt samhandling som går 
forut for transaksjonene som det her er snakk om. 
Relasjonen mellom Marcelo og hans sjef, Snr. Leandro, er nær i den forstand at deres 
interesser er sammenfallende og at frekvensen av samhandling er høy. Snr. Leandro liker å 
holde seg orientert om de forskjellige tollklareringsprosessene. Samtidig har han, som sjef, 
definert de før nevnte overordnede mål og retningslinjene som gjelder for firmaet og de 
ansatte. Likevel er Snr. Leandro plassert høyere oppe på den hierarkiske aksen enn Marcelo, 
noe som skulle tilsi at denne posisjonelle ulikheten vil påvirke relasjonen og samhandlingen. 
Under kontakten dem imellom overkommuniserer Marcelo denne posisjonelle avstanden 
gjennom høflighetsfraser og ved å spørre Snr Marcos om råd istedenfor å ta en avgjørelse på 
egenhånd. Han markerer at han selv er ansatt og Snr. Leandro er sjefen. Dette kan likevel ikke 
sees på isolert som en kommunisering av roller. Snr. Leandro er på mange måter med sin 
erfaring og kunnskap innen tollklarering og transport (han eide tidligere et transportfirma) 
mentor og referansepunkt for sine ansatte. 
Den faktiske avstanden mellom de to blir likevel mindre fordi Snr. Leandro regner 
Marcelo som en betrodd ansatt, som innehar viktig kompetanse om import. Dette gir Marcelo 
prestisje hos sjefen. Marcelo er sin posisjon bevisst, og kommuniserer dette gjennom samtidig 
som han presenterer problemet  å komme med egne løsningsalternativer. 
Marcelo og Elivelton er ansatte i hvert sitt firma, firmaer som i prinsippet skal 
samarbeide. De holder tilsvarende posisjoner i hierarkiet og kjenner hverandre personlig 
gjennom tidligere samhandling. Likevel har det oppstått en situasjon der det er konflikt 
mellom interessene til transportfirmaet og Lux. Dermed øker den faktiske avstanden dem 
imellom i denne transaksjonen. Transportfirmaet som Elivelton representerer holder tilbake 
informasjon, og dette gjør det vanskeligere å samhandle. Marcelo må sette press på Elivelton 
for at han skal skaffe til veie den manglende informasjonen. I dette tilfellet overkommuniserer 
Marcelo sin autoritet som ansvarlig representant for klienten (importfirmaet) under 
tollklareringen, og setter seg slik over Elivelton i samhandlingen. Samtidig holder Marcelo en 
fortrolig tone. Han tiltaler Elivelton med navn: ”nå skal du høre, Elivelton”. Resultatet blir en 
slags dobbelkommunikasjon. Slik skaper han et skille mellom Elivelton som representant for 
transportselskapet, og personen Elivelton, som er ”lokal”, og en bekjent. 
Som representant for det offentlige er tolleren den aktøren mest sannsynlig  har 
interesser som avviker fra Marcelos. Marcelo representerer de private interesser, klienten og 
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Lux. I dette tilfellet har Marcelo heller aldri hatt noe med den aktuelle tolleren å gjøre før. 
Den tredje faktoren som skaper avstand er den at tolleren som utøvende myndighet har langt 
større autoritet, og dermed høyere rang i hierarkiet, enn Marcelo. Dermed er det stor avstand 
mellom disse transaksjonspartnerne både langs den horisontale og den diagonale aksen. 
Verdiutvekslingen i denne transaksjonen er langt fra gjensidig. Marcelo gir tolleren all 
informasjon han krever , mens denne på sin side kun meddeler hva som er galt og hvorvidt 
rettelsene på dokumentene godkjennes eller ikke. Ved å kommunisere kun gjennom skriftlige 
advarsler overkommuniserer tolleren det formelle aspektet ved relasjonen og markerer 
avstanden som eksisterer mellom de to. Marcelo, på sin side, markerer sin posisjon lenger 
nede på rangstigen ved å  akseptere misforholdet i informasjonsutvekslingen. 
Jo fjernere transaksjonspartneren er fra Marcelo, desto mer tid og krefter bruker han på 
å definere relasjonen dem imellom. Marcelo må benytte seg av inntrykkshåndtering for å 
kommunisere de aspektene ved egen rolle og posisjon som han tror vil bli akseptert av 
transaksjonspartneren. I transaksjoner med fjerne transaksjonspartnere er det også viktig å 
definere relasjonenpå nytt i den enkelte transaksjonen. For hver vellykket transaksjon vil 
båndet aktørene imellom styrkes, og mindre og mindre tid og energi vil bli brukt til å definere 
forholdet. Det finnes parametre som skaper større faktisk nærhet i relasjonen mellom partene i 
transaksjonen, som den prestisjen Marcelo nyter hos Snr. Leandro, og andre som skaper større 
distanse, som interesseavviket mellom Marcelo og Elivelton. 
I kapittel 5 som omhandler nettverksrelasjoner, har jeg valgt å se nærmere på 
etableringen og utnyttelsen av nære relasjoner (nettverksrelasjoner) som går på tvers av 
tilknytning til et bestemt foretak. I de fleste tilfeller ønsker despachanter å skape nærhet til 
andre aktører, selv der det ikke eksisterer vennskapsforhold. Dette er en god framgangsmåte 
for å lette transaksjonen til aktører som står fjernt fra en på den horisontale linjen, men er 
likevel ikke alltid å foretrekke. Marcelo velger å både appellere til nærhet samtidig som han 
bruker rang for å sette seg over Elivelton. I transaksjoner mellom aktører som står langt fra 
hverandre langs den vertikale aksen, vil det å markere avstand ofte være en forutsetning for å 
kunne samhandle. Hvis avstanden ikke blir anerkjent av den som ligger nederst på rangstigen, 
kan dette oppfattes som mangel på respekt og dermed resultere i sanksjoner fra den andre. På 
den måten risikerer man at transaksjonen forverres. Dette gjelder imidlertid ikke for den som 
står høyere oppe på rangstigen. Denne kan tillate seg å se bort fra rangforskjellen i 
samhandlingen. Jeg vil se nærmere på slike relasjoner i neste avsnitt, som omhandler makt i 
transaksjonene. 
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Maktrelasjoner i transaksjonene 
Enkelte av relasjonene i de to ovennevnte eksemplene skiller seg ut ved at den ene aktøren har 
større makt enn den andre til å styre verdiutvekslingen i transaksjonen. I det følgende vil jeg 
kort se på forskjellen mellom strukturell og organisatorisk makt, og hvordan disse to 
maktformene forholder seg til hverandre underveis i transaksjonsprosessen. 
 
Et annet stort problem er i forhold til å jobbe med de føderale organene. Dette er de organene 
jeg jobber opp mot, a Receita Federal [tollvesenet]. Det utgjør et stort problem, fordi de 
ansatte hos tollvesenet innehar en viss autoritet i de brasilianske havnene. Så du er nødt til å 
gjøre ditt slik de forteller deg at du skal gjøre det, ikke etter hvordan du selv vil og heller ikke 
ut fra hva kunden din vil.” (Felipe, despachante hos Maldini.) 
 
Ifølge Felipe er det altså tollerens maktposisjon overfor despachanten som 
vanskeliggjør transaksjonen dem imellom. Tollvesenet praktiserer i prinsippetnulltoleranse for 
det som oppfattes som utidig press på offentlige tjenestemenn. Samtidig som definisjonen av 
hva som kan regnes som ”utidig” er åpent for forhandling, er det tollvesenets representanter 
som sitter med definisjonsmakten. Boissevain snakker om asymmetri som manifesterer seg i 
transaksjonene. ”It will be evident that asymmetry can very easily creep into 
relations.”(Boissevain 1974:26) Boissevain mener at denne formen for maktforhold har sin 
opprinnelse utenfor selve transaksjonen. Maktforholdet kommer til uttrykk gjennom 
transaksjonen og gjør at den som sitter med flest ressurser, og dermed størst makt i relasjonen, 
kan styre og sette forutsetning for samhandlingen. I de to eksemplene fra Rio Grande og 
Uruguaiana mener jeg vi kan finne to typer maktrelasjoner. Den første oppstår mellom det 
Eric Wolf kaller strukturell og organisatorisk makt. I dette tilfellet representerer tolleren 
strukturene; de brasilianske lover og den brasilianske staten, og despachanten representerer 
den organisatoriske makten. Organisatorisk makt manifesteres gjennom despachantens forsøk 
på  å manøvrere innenfor de rammene som følger av lovgivning og den politikken 
myndighetene fører. Samtidig, hvis det er rom for det, vil despachanten forsøke å utvide de 
samme rammene. Den andre maktrelasjonen vi møter er bygget på hierarki og viser seg i 
relasjonen mellom sjefsnivå og funksjonærnivå, der gruppene i tilegg til å utgjøre forskjellige 
segmenter i det profesjonelle hierarkiet også tilhører forskjellige økonomiske klasser i det 
brasilianske samfunnet. Eiere og sjefer i despachantefirmaer og andre private servicefirmaer, 
samt tollerne, tilhører ofte den lokale overklassen eller høyere middelklasse, mens 
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funksjonærene tilhører den lavere middelklassen. Jeg vil her konsentrere meg om forholdet 
mellom strukturell og organisatorisk makt. 
Strukturell makt 
Gjennom kontroll og beskatning av varer og dokumenter sørger tollvesenet og andre 
offentlige organer for å håndheve den lokale og føderale jurisdiksjon over grenseområdene, 
gjennom å regulere det private initiativ. Fra antropologien finner vi flere eksempler på 
hvordan den strukturelle makten, i form av lovverk og offentlig politikk, påvirker samfunnets 
medlemmer gjennom å sette grenser og forme deres handlingsrom. Sarah Lunds studie av 
identitetspapirer og konstruksjon av borgere i regionshovedstaden Cusco i Peru beskriver 
hvordan peruaneres relasjon til staten blir automatisert gjennom en trinnvis prosess. Individet 
bevisstgjøres og disiplineres inn i sitt borgerskap gjennom å følge en fastsatt løype mellom 
diverse offentlige kontorer i den hensikt å oppnå godkjennelse av sine identitetspapirer 
(Lund:2001.). På samme måte har den brasilianske staten gjennom sine lokale representanter, 
tollerne, makt til å disiplinere landets eksport- og importsektor og de private aktørene 
gjennom tollklareringen. Jeg vil nå undersøke nærmere hvordan den strukturelle makten 
utfolder seg i våre to tollklareringsprosesser. 
Joãos tilgjengelighet og tollerens utilgjengelighet 
João viser fleksibilitet og tålmodighet, han viser også at han hele tiden er klar til på kort varsel 
å tre i aksjon når tolleren dukker opp. João viser altså at han er konstant tilgjengelig for å 
gjennomføre transaksjonen, mens tolleren viser det motsatte, han er utilgjengelig. 
Tollerens utilgjengelighet er en følge av hans posisjon og makt i situasjonen. Han kan velge å 
spille rollen som den ”fleksible” eller den ”prinsippfaste” tolleren. Uansett hvilke aspekter 
ved rollen han velger å framheve, vil den sosiale transaksjonen foregå på hans premisser. Det 
asymmetriske maktforholdet mellom João og tolleren utrykkes og tydeliggjøres gjennom 
samhandlingen. João venter og tolleren lar ham vente. ”Her er alt venting, alt avhenger av 
andre,” sier Martin, operativ ansvarlig for import hos Maldini. Tolleren krever som 
representant for den brasilianske staten å se dokumenter og lasten. Etter at han har utført 
arbeidet med å sjekke papirer og lastens spesifikasjoner, setter han betingelsene for at han skal 
klarere lasten samme dag. Han krever at boten skal betales, og det innen han er ferdig med 
sine andre kontroller. Hvis João ikke klarer dette, har han misbrukt tiden han hadde 
tilgjengelig med tolleren, og han vil måtte vente til neste dag med å frigjøre lasten. Til tross 
for at João har vist at han er disponibel, til tross for at han har fulgt opp alle tollerens krav, er 
det er ingen selvfølge at tolleren lar lasten reise. Tolleren sitter med alle 
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sanksjonsmulighetene og João har små muligheter til å påvirke utfallet. Avhengig av tollerens 
disposisjon, og om han er fornøyd eller ikke med det João og Felipe har gjort, kan han også 
nekte å skrive under. Hvis han ikke er fornøyd, har tolleren også mulighet til å stille nye krav 
som må etterkommes, eller til å gi nye bøter som må betales før lasten kan klareres. I dette 
tilfellet er tolleren fornøyd, og han gir også til slutt João det han vil ha. Tolleren skriver under 
på klareringen av lasten.  
Marcos, som er operativ funksjonær for Lux Despacho, har et begrep for den 
tilretteleggingen som de operative funksjonærene utfører for tollerne og andre representanter. 
Marcos kaller det for mamão com acucar – som direkte oversatt blir ”papaya med sukker”. 
Frukten papaya har en svært søt smak når den er moden, og slik Marcos forklarer det er 
mamão com acucar det å tilberede tollprosessen på en slik måte at den faller i smak. At den 
ikke bare er søt, men ekstra søt, tiltalende og uten unødvendig tilleggsarbeid for tolleren som 
skal gå igjennom den. 
I Marcelos tilfelle er det tollerens krav som setter rammen for alle transaksjonenejeg 
har beskrevet. Tolleren kan som utøvende myndighet disiplinere de andre aktørene, og har 
også mulighet gjennom lovverket til å sette i verk sanksjoner hvis hans anmodninger om å 
redegjøre for forsikringssummene ikke blir fulgt. Når så transportselskapet sender et 
korrigeringsbrev, nekter tolleren for annen gang å frigi lasten. Transportselskapet har strøket 
ekstraforsikringen helt, men ikke redegjort for hvorfor den var der i første omgang, og hvor 
den nå har blitt av. Situasjonen er i ferd med å bli svært vanskelig. De som vil måtte ta 
belastningen i første omgang er Lux, som har som oppgave å få lasten gjennom tollen, og 
importøren, som må betale eventuelle bøter. 
Organisatorisk makt 
Har da ikke despachanten noen form for makt i relasjonen med tolleren? Hvis vi tar 
utgangspunkt i Wolfs dikotomi mellom den strukturelle og den organisatoriske makt, vil vi se 
at den organisatoriske makten manifesterer seg på mange ulike måter i forholdet mellom 
despachante og toller. João viser tydelig sin tilgjengelighet. Jo mindre tilgjengelig tolleren er, 
desto mer tilgjengelig er João. Den ”aktive ventingen”, som jeg beskriver, behøver slett ikke å 
være et utrykk for maktesløshet, men kan derimot være del av en effektiv strategi for å oppnå 
klarering av lasten. João vet han har liten mulighet til forhandling i den situasjonen som har 
oppstått, og hans erfaring tilsier at den beste fremgangsmåten er å vise ydmykhet og 
serviceinnstilling i omgang med tolleren. João kjenner tollerens bevegelsesmønster og vaner, 
og vet at så snart tolleren er sett i lasteområdet gjelder det å gripe fatt i ham, og det så fort 
 63
som mulig. Når kontrollen av lasten er gjennomført, og de to går sammen tilbake til 
hovedbygningen, kommer øyeblikket som er avgjørende for om lasten skal bli frigitt eller 
ikke. Dette er en spasertur på maksimalt tre minutter, men det er den tiden João har for å 
kunne forhandle fram en løsning. Resultatet blir at tolleren går med på å frigi lasten, under 
forutsetning at boten han utstedte blir betalt innen han returnerer til sitt kontor. Joãos 
oppførsel i forhold til tolleren minner meg om Gregory Batesons begrep komplementære 
skismogenese; jo mer avvisende og lite tilgjengelig den ene part, tolleren, er, desto mer 
tilgjengelig og ydmyk er den andre parten, João. Hos Bateson eskalerer situasjonen og 
kommer ut av kontroll. Men i dette tilfellet viser det seg å være en nødvendig strategi som 
skaper handlingsrom, og dermed makt for den tilsynelatende svake parten. 
Forhandling og manipulasjon 
Med hensyn til tilfellet i Uruguaiana, vet Marcelo at han ikke har makt til å forhandle om 
premissene for tollklareringen. Det er tollerens krav som må oppfylles. I samarbeid med 
sjefen Snr. Leandro har han derimot funnet et smutthull, en måte å manipulere 
forsikringssummen inn i andre poster på transportdokumentet. Vi kan si at Marcelo og Snr. 
Leandro, takket væresin kjennskap til lovverket, har strukket og tøyd begrensningene som 
strukturene setter for det aktuelle problemet. Lover og politiske retningslinjer utgjør ikke 
tilstrekkelig finmasket nett til å dekke alle de variasjoner av situasjoner som kan oppstå i 
tollklareringsprosessen. Dermed må tolleren utvise skjønn, og hvis despachanten (i dette 
tilfellet Marcelo og Snr. Leandro) kan vise til en tolkning og operasjon som er i tråd med 
regelverket, ”må” også tolleren godkjenne det. 
Ifølge Boissevain finnes det, i tillegg til maktrelasjoner som eksisterer forut for transaksjonen, 
maktrelasjoner som springer ut av selve transaksjonen. Hvis den ene aktøren kan gi mer 
informasjon eller andre ytelser i transaksjonen enn den andre, mener Boissevain at denne vil 
stå i gjeld til den som yter mest. Boissevain mener at dette gir aktøren som yter mest i 
transaksjonen makt over den andre.  
 
For if interaction in the sense of exchange between people is continuous, so is the creation of 
these imbalances of power which are used to influence the social and physical environment of 
persons and groups. Social relations are not static, but dynamic. They form a shifting pattern 
of power relations between persons and groups trying to gain freedom from social and 
physical constraints in order to pursue their goals. To do this they must obtain power. Hence 
the transactional element present in social relations. (Boissevain 1974:26) 
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Hvis tolleren har makt i transaksjonen, i kraft av  å forvalte lover og regler (strukturene), så 
har João og Marcelo makt gjennom å forvalte informasjonen (transaksjonsinnholdet). Dermed 
er vi tilbake til Barths antagelse om at det forekommer en viss gjensidighet i alle 
transaksjoner. Transaksjonen forutsetter at alle deltagerne er gitt muligheter for handlingsrom, 
selv i relasjoner der makten er asymmetrisk fordelt i utgangspunktet. I slike tilfeller forsøker 
de med begrenset makt å balansere den andre deltagerens makt ved hjelp av ulike strategier og 
manipulasjon av ressurser. 
Oppsummering 
Den første delen av analysen viser at hovedtransaksjonene gjennomgår ulike faser av 
forhandling, vurdering og konsensus. I løpet av de ulike fasene til hovedtransaksjonen pågår 
det en rekke ulike sidetransaksjoner, som er en nødvendig forutsetning for at 
hovedtransaksjonen skal kunne gjennomføres.  
Den andre delen av min analyse viser at jo nærmere man står den man forhandler med, 
desto lettere er det å gjennomføre transaksjonen. Med andre ord beror transaksjonsinnholdet i 
stor grad på hvilket forhold man har til den man forhandler med. 
Den siste delen av analysen viser at maktforholdene i transaksjonene ikke er konstante, 
men at maktbalansen flytter seg fra part til part underveis i prosessen. Eksemplene ovenfor 
viser at João og Marcelo har en reell makt i transaksjonene som finner sted i 
tollklareringsprosessen. Denne makten er en forutsetning for å balansere det asymmetriske 
maktforholdet i relasjonen med forvaltningsmyndighetene, og nødvendig for å kunne 
gjennomføre transaksjonene uten unødig opphold.  
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Kapittel 4: Kunnskapskapitalen – Hvordan formell og uformell 
kunnskap framstår i tollklareringsprosessen 
Generelt utgangspunkt for kapittel 4 og 5 
Makten slik den kommer til uttrykk gjennom despachantens kontroll og manipulasjon av 
informasjonsstrømmen, sammenfaller på mange måter med Pierre Bourdieus maktbegreper 
”kapital” og ”handlingsrom”. Kapital er ressurser som aktører bruker for å tilegne seg makt, 
handlingsrommet er maktens utrykk, muligheten til å realisere intensjoner og mål gjennom 
handling. 
Bourdieus kapitalbegrep kan altså være nyttig for å forstå ressursenes betydning for 
handling og samhandling. Bourdieus kapitalbegrep rommer ikke bare den økonomiske 
kapitalen, i form av penger og eiendom, men også en rekke andre ressursformer. En av 
Bourdieus dem velger han å kalle ”den kulturelle kapitalen”. Den kulturelle kapitalen 
innebærer en evne til å kodifisere, tolke og benytte seg av viten om alt fra vitenskapelig 
kunnskap til konsummønster, smak og språk. Med denne kapitalen kan den som besitter den 
plassere seg i forhold til sine omgivelser, ut fra hvilke kunnskap, smak og språklige særtrekk 
som de enten deler, eller som skiller dem. Det er først og fremst den delen av den kulturelle 
kapitalen som handler om kunnskap, det være seg teoretisk kunnskap eller mer kunnskap av 
mer praktisk natur, som jeg kommer til å diskutere. Denne vil jeg heretter referere til som 
”kunnskapskapitalen”. Bourdieu trekker også fram det han kaller ”den sosiale kapitalen”, som 
består av aktørens sosiale nettverksforbindelser, og den ”symbolske kapitalen” som han 
mener står for summen av aktørens prestisje, innflytelse og autoritet. Avhengig av aktørens 
tilgang til kapital og evne til å konvertere den vil han eller hun ha innflytelse, med andre ord 
makt, til å påvirke utkommet av samhandling med andre aktører. Å konvertere en form av 
kapital over til en annen vil si at kapitaleieren kan investere kapitalen han råder over i andre 
former for kapital. Konverterbarheten er også en viktig forutsetning for kapitalens nytteverdi. 
Uten denne muligheten til å omgjøre en kapitalform til en annen, for eksempel sosial kapital 
til penger eller kunnskapskapital til prestisje, vil kapitalen kunne devalueres, eller i verste fall 
helt miste sin verdi. Mitt poeng er at den kompetanse, ekspertise (kunnskapskapital) og 
sosiale kapital som despachanten råder over gjennom sitt kontaktnett (som igjen er avhengig 
av prestisje), både alene og konvertert til prestisje (symbolsk kapital), gir despachanten makt 
til å bevege prosessen i den retning han eller hun ønsker. Bruken av forskjellige ressurser er 
despachantens strategiske respons på utfordringene som oppstår underveis i 
tollklareringsprosessen. Kanskje den viktigste grunnen til at eksportører og importører hyrer 
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inn en despachante er dennes evne til å manøvrere og få ting til å skje innenfor de rammene 
lovene, staten og de offentlige organene setter. Despachanten må kunne benytte av sitt totale 
repertoar av ressurser til å skaffe seg handlingsrom til å forhandle fram løsninger. Dette er 
løsninger som, samtidig som de tar høyde for det offentliges krav, i størst mulig grad ivaretar 
klientens interesser.  
I de to neste kapitlene skal jeg se nærmere på hva despachantens ressurser består av. I kapittel 
4 vil jeg se på despachantens kunnskap, både den formelle og den uformelle, deres innbyrdes 
forhold og hvordan mine informanter aktivt bruker dem i transaksjoner med andre aktører. I 
kapittel 5 vil jeg ta for meg nettverk i den videste forstand av ordet, forsøke å tydeliggjøre 
nettverkets struktur samt hvordan og når det benyttes, og hvordan den opprettholdes.  
Innledning  
I dette kapittelet vil jeg se på hvordan formell og uformell kunnskap kommer til uttrykk 
gjennom mine informanters handlinger i tollklareringsprosessen. 
Jeg vil først ta for meg særtrekk ved de enkelte kunnskapsformene, (formell og uformell) i 
hvilke situasjoner de utfolder seg og deres betydning som ressurser for despachanten. 
Jeg vil også undersøke hvordan disse to kunnskapsformene både er gjensidig avhengige og 
komplementære.  
Videre vil jeg gå inn på årsaker til at tollklareringen skaper behov for forskjellige 
tilnærmingsformer for at den skal flyte. En slik årsak kan være for eksempel tidspress. 
Fokuset vil være på problemløsning, og på det som jeg har valgt å definere som ”små” 
problemer. Jeg vil komme med eksempler på slike ”små” problemer og forskjellige 
løsningsmodeller som mine informanter benytter seg av.  
Jeg vil med bakgrunn i mine data diskutere hvorvidt formell og uformell kunnskap kan 
sies å være reproduserbar og kumulativ. Jeg vil forsøke å argumentere for at den uformelle 
kunnskapen er individuell, kontekstuelt og lokalt betinget både i forhold til tilegnelse og i sin 
anvendelse. James C. Scotts forståelse av mētis -begrepet vil bli lagt til grunn for dette. I den 
forbindelse vil jeg knytte min definisjon av uformell kunnskap opp mot kompetansebegrepet. 
Til slutt ønsker jeg å se på hvorvidt de forskjellige kunnskapsformene i min kontekst, lokale 
varianter av import- og eksportsektorens primærsone, har visse fellestrekk både i måten de 
erverves på og i sin anvendelse. 
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Definisjoner av kunnskap og kompetanse 
Kunnskap er informasjon som gir den som besitter den mulighet til å mestre sine omgivelser 
og situasjoner han eller hun deltar i. Slik informasjon er redskap som gir eieren mulighet til å 
kontrollere, manipulere og påvirke omgivelser og situasjoner.  
Kompetanse og kunnskap er begreper som ofte blir brukt om hverandre i dagligtalen. 
Men slik jeg ser det er kompetanse et videre begrep enn kunnskap. Kompetanse inkluderer 
også de individuelle ferdigheter den enkelte despachante har. Ferdigheter er som kunnskap en 
ressurs, men skiller seg kvalitativt fra denne. Ferdigheter blir derimot synlig nettopp gjennom 
bruk av ervervet kunnskap, og sier noe om den enkeltes kapasitet til å anvende denne. I dette 
kapittelet har jeg valgt å ta utgangspunkt i kunnskap, men jeg vil ta opp kompetansen og 
ferdighetsaspektet når det senere blir aktuelt i siste avsnitt.  
Når jeg tar for meg kunnskapen som ressurs har jeg valgt å dele den inn i formell og 
uformell kunnskap. Jeg velger å ta utgangspunkt i økonomen Karl Polanyis definisjon av det 
han kaller ”tacit knowledge” for å beskrive den uformelle kunnskapen. Polanyi bruker 
begrepet ”tacit” om kunnskap som er skjult i sin praksis og som er vanskelig å utrykke. Det er 
altså snakk om ”knowing more than one can express” (Polanyi 1966:61). Det Polanyi 
beskriver som motstykket til ”tacit knowledge”, ”explicit knowledge” er kunnskap som kan 
skilles fra sin kontekst, praksisen, og som det derfor er mulig å verbalisere. Formelt ervervet 
kunnskap har nettopp slike egenskaper. Den kan skilles fra sin fra sin kontekst og kan dermed 
verbaliseres og kvantifiseres, operasjoner som begge er former for abstrahering og syntese. I 
sin abstraherte form kan kunnskap læres gjennom tall og skrift, og behovet for å lære gjennom 
praksis og erfaring faller bort.   
Formell kunnskap 
I et despachantefirma vil personer med forskjellig utdannelse arbeide sammen. Enkelte 
funksjonærer, særlig blant de yngre, har høyere utdannelse innen felt som internasjonal 
handel, administrasjon og regnskap. Men til tross for et økt krav om formell utdanning innen 
despachantebransjen, er det fremdeles slik at mange despachantefunksjonærer ikke har hatt 
noen formell skolering over ungdomsskolenivå. Disse har ervervet sin formelle kunnskap 
gjennom opplæring i bedriften og gjennom kursing og faglitteratur i den grad dette har vært 
tilgjengelig. Til tross for ulike tilnærminger til faget har alle funksjonærer et minste felles 
multiplum av formell kunnskap. De må blant annet ha en inngående kjennskap til brasilianske 
lover og tollregler, samt til internasjonale handels- og tollavtaler. I tillegg må de ha 
detaljkunnskap om hvordan logistikken og de offentlige kontrollorganene fungerer. Gjennom 
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spesialisering vil likevel den enkelte funksjonær bli bedre kjent med enkelte deler av 
tollklareringsprosessen enn andre. 
For å illustrere forskjellige former for formell detaljkunnskap som en funksjonær i et 
despachantefirma må benytte seg av under en tollklareringsprosess, vil jeg ta utgangspunkt i 
en såkalt drawback -prosess, som jeg vil følge gjennom både import og eksport. 
Tilfeller av ”regime de drawback” 
Admissão temporaria er en type tollprosesser der en vare blir eksportert for på et senere 
tidspunkt å vende tilbake til eksportør i form av en import. Dette kan eksempelvis gjelde 
beholdere av forskjellige slag som den enkelte varen har blitt oppbevart i, men også 
forskjellig utstillingsmateriell og andre former for materiell hvis endelige destinasjon ikke er 
Brasil. I disse tilfellene forekommer også ”regime de drawback”, som er en dispensasjon av 
skatt og avgifter. Drawback gjelder også i mange tilfeller der varer og halvfabrikata re -
importeres eller reeksporteres etter å ha å ha gjennomgått en endelig tilvirkning.  
Vi skal se på et tilfelle av drawback fra Rio Grande. En av de viktigste klientene til 
Despacho Maldini er et brasiliansk firma som importerer kjemiske oljederivater fra Frankrike. 
Disse oljederivatene brukes i tilvirkningen av syntetisk gummi, som senere eksporteres til 
USA, Asia og Europa. Importøren, BASTOS, innfører via havnen i Rio Grande tre 
forskjellige kjemiske produkter som benyttes i produksjonen av syntetisk gummi. 
Kjemikaliene kommer i egne metallsylindere, som beskytter produktet og sikrer at det ikke 
oppstår fare for lekkasje, brann eller eksplosjon. Etter at sylinderne har ankommet bedriften, 
tømmes de for sitt innhold for så senere å returneres til havnen i Rio Grande. Det er Despacho 
Maldini som er ansvarlige for både importen av de kjemiske midlene og reeksporten av de 
tomme sylinderne. Så lenge despachantekontoret og klienten har fulgt prosedyrene for denne 
typen prosesser, vil det forekomme en suspensjon av skatter og avgifter, i dette tilfelle både 
for sylinderne og for kjemikaliene som skal tilvirkes og senere eksporteres ut. 
Importen av sylinderne 
Allerede ved importen av de kjemiske produktene må både tollvesenet og 
transportdepartementet informeres om at det er snakk om en drawback-prosess. Hos Maldini 
skjer det på følgende måte: Den ansvarlige funksjonær i importavdelingen, som i dette tilfelle 
er despachanten Gabriella, vil først skaffe til veie de riktige dokumentene for importen, før 
hun sender disse videre til Thomas, som skal registrer prosessen. Thomas, som også er 
despachante, er ansvarlig for registrering av R.I.– importregistreringen, og D.I – 
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deklarasjonen av importen hos Maldini. Nå vil alle dataene om importprosessen være 
registrert i tollvesenets datasystem. Det neste Thomas gjør er å sende D.I.´en videre til 
Miguel, som jobber opp mot transportdepartementet. Miguel bruker dataene fra D.I.´en og 
importfakturaen (som før nevnt er fakturaen det dokumentet som alle de andre bygger på) til å 
fylle ut et dokument kalt termos de drawback – betingelser for drawback. I tillegg til kopier 
av andre dokumenter, må originalene av fakturaen og B-L eller ”Bill of Lading” (et 
transportdokument) legges ved for at prosessen skal godkjennes som en reeksport. 
Eksporten av sylinderne 
I eksportavdelingen gjøres det klart for at sylinderne skal tilbakeeksporteres til Frankrike. 
Despachanten Felipe forteller meg at i og med at sylinderne ikke skal nasjonaliseres sammen 
med kjemikaliene, så eksisterer det en tidsfrist på nitti dager som sylinderne kan være i Brasil 
før de må sendes tilbake. Sylinderne har altså kun en ”midlertidig oppholdstillatelse”.” Hvis 
tidsfristen på 90 dager utløper, kan vi søke om en forlenget frist på enda 90 dager, til sammen 
180 dager”, sier Felipe. ”I virkeligheten leverer vi varen tilbake til eieren slik at de kan brukes 
på nytt til nye eksporter, en kan si at eieren importerer sine egne sylindrer!” Hvis man overgår 
fristene, betales det en mulkt på ti prosent av varens verdi. Her er det snakk om kostbare 
spesialsylindre, så mulktene kan komme opp i 5400 R$, tilsvarende 15 000 norske kroner per 
sylinder. 
R.E og D.D.E, to elektroniske dokument 
Filho, som er ansvarlig for registreringen av eksportprosessene på tollvesenets datasystem, 
viser meg hvordan det gjøres. Først må R.E.´en – eksportregistreringen, som er basert på 
eksportfakturaen - legges inn på SISCOMEX – tollvesenets datasystem. Registreringen av 
R.E.´en avhenger av at det ikke finnes noen økonomiske heftelser ved eksportøren (Bastos), 
eller importøren, sylindernes franske eiere. Alt stemmer, og etter å ha registrert eksporten 
mottar Filho et D.D.E. nummer, nummeret på eksportdeklarasjonen av datasystemet. 
”Eksportdeklarasjonen er det dokumentet som klarerer varen i tollen”, sier Filho, uten et slikt 
nummer kan ikke deklarasjonen registreres. Etter at han har oppgitt enkelte data ber systemet 
ham å oppgi R.E.–nummeret, og så dupliseres automatisk informasjonen fra det ene 
dokumentet til det andre. Til slutt skriver Filho ut et resymé av de elektroniske dokumentene, 
som han legger ved papirdokumentene. João, kontorets operative funksjonær, skal presentere 
det hele i havna. Hvis alt går etter boken, er Filho dermed ferdig med sin del av prosessen, 
men likevel gjenstår det flere etapper. Først skal varen klareres, og etterpå vil skipsmegleren 
gjøre en egen registrering av D.D.E.´en. Når dette er gjort, er sylinderne klare for å lastes inn i 
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skipet. Deretter mater skipsagenten disse dataene inn i SISCOMEX, som igjen justerer både 
D.D.E.´en og R.E.´en. Som Filho sier det: ”Da har vi gått igjennom den fulle sirkelen av 
registreringen, vi begynte med R.E.´en og avsluttet med den også. Alt dette for at varen skal 
kunne frigis for transport til bestemmelsesstedet”. 
Ved å gå gjennom alle etappene i saksgangen under en drawback12 ønsker jeg å vise 
hvordan funksjonærene på et despachantekontor gjennom tollklareringsprosessen hele tiden 
trekker på forskjellige typer formell kunnskap. I tillegg til å kunne lover og regler som 
omfatter den enkelte prosess, må de også vite hvilke opplysninger som kreves hvor i 
saksgangen. Hvis de ikke har denne kunnskapen, vil prosessen raskt stoppe opp. Det er 
riktignok ikke uten videre slik at den enkelte funksjonær er oppdatert på alle regler og 
reguleringer innenfor eksportsektoren, men de må kunne nok til å vite hvem som skal gjøre 
hva når. Despachanten må altså være bevisst på sine plikter og sin rolle i prosessen, slik at han 
best mulig kan legge til rette for sine kollegaer og samarbeidspartnere når de skal ta over 
stafettpinnen. 
Uformell kunnskap 
Despachanten har altså en allsidig formell kunnskap innen områder som juss, internasjonal 
handel og administrasjon. Likevel kan jeg ikke forklare alle de ferdigheter som mine 
informanter viser uten å gå inn på den uformelle kunnskapen, den kunnskapen som ikke 
nevnes i noen lærerbøker, og som heller ikke kan kokes ned til et sett av tommelfingerregler 
eller arbeidsinstrukser. Det er ved avveininger der svaret ikke er gitt av den formelle 
kunnskapen, at ”følelsen” for hva som er det riktige valget ofte blir den viktigste ressursen 
despachanten kan støtte seg på. Denne typen kunnskap kan ifølge James C. Scott ”[…] best 
beskrives som en innarbeidet følsomhet som i visse situasjoner aktiverer en kompleks og 
kreativ respons, som samtidig som den er fleksibel i forhold til nye faktorer, er forankret i 
brukerens tidligere erfaringer innen samme område og i lignende situasjoner, (Scott 
1998:315-316). Altså opererer despachanten med to typer kunnskap, den formelle og den 
uformelle, som utfyller hverandre og som aktiveres avhengig av despachantens 
situasjonsvurdering. 
                                                 
12 Sekvensen er riktignok konstruert ut fra to forskjellige prosesser,  bestående av en import 
og en eksport som foregikk på forskjellige dager, men med identiske produkter. Jeg håper 
likevel at den klarer å gjengi kompleksiteten i saksgangen. 
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Problemløsning 
Alle løsningsmodeller som jeg har vært vitne til under studiet har i varierende grad vært 
avhengige av både uformell og formell kunnskap. I mine observasjoner trer denne uformelle 
kunnskapen tydeligst fram i de situasjoner der det oppstår uventede problemer og 
utfordringer, mens bruken av den formelle kunnskap dominerer så lenge 
tollklareringsprosessen ikke møter hindringer, noe som gjelder for flertallet av disse 
prosessene. Samtidig ville det ikke være mulig å løse de før nevnte uventede problemene uten 
at den formelle kunnskapen ligger i bunnen. Sagt på en annen måte er den uformelle 
kunnskapen i mitt felt avhengig av å navigere i et formelt system, med egne tegn og symboler 
som forutsetter formell kunnskap for å kunne tolkes og kommuniseres.  
Flere av mine informanter påpeker at det er en vesensforskjell mellom det de definerer 
som ”små” og ”store” problemer. Små problemer definerer de som små forsinkelser, eller feil 
på dokumenter, problemer som en dyktig funksjonær selv kan løse uten å trekke inn sin sjef 
eller ledelsen for import-/eksportfirmaet. De store problemene dreier seg ofte om last som har 
stått på havnen i lengre tid uten å ha blitt frigitt, der problemløsningen må foregå gjennom 
forhandlinger på sjefsnivå mellom despachantekontor og eksportør/importør på den ene siden 
og overordnede hos ansvarlige myndigheter på den andre. 
 Jeg vil fokusere på de såkalte ”små” problemene, både fordi de forekommer langt hyppigere 
enn de ”store” problemene og fordi det er disse som krever størst grad av kreativitet og 
uformell kunnskap i problemløsningen. 
Hva står på spill? 
Innenfor feltet opereres det med forskjellige tidsfrister, og forsinkelser koster. Som en av 
mine informanter sa det: ”Det er tiden vi kjemper mot.” Despachanten skal ikke bare sørge for 
at informasjonen i de forskjellige dokumentene stemmer med hverandre og med 
spesifikasjonen på lasten, han skal også sørge for at all informasjon når fram til de forskjellige 
offentlige instanser i rett tid. Dermed er enhver tollklareringsprosess der det oppstår 
problemer som fører til forsinkelser en (potensiell) kilde til bekymring. Hvis feil i 
dokumentene ikke blir rettet opp før varene kommer til tollkontroll, vil det i de fleste tilfeller 
bety at ”transit time”, den tiden varen bruker fra eksportør til importør, blir utvidet. En annen 
vanlig årsak til at ”transit time” blir forlenget er at dokumenter ikke har kommet fram til 
despachanten eller at varene har blitt forsinket pågrunn av problemer hos transportøren. Hvis 
tollklareringen utsettes må varene bli på havnen, og klienten må betale for lagring. I tillegg får 
sjåføren også overtidsbetalt i de tilfeller der det er snakk om landeveistransport. I visse 
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tilfeller kan forsinkelser også føre til bøter. Midlertidig importerte varer er fritatt fra skatt, 
men må til gjengjeld også ut av landet innen fastsatte tidsfrister. Hvis fristene ikke blir 
overholdt, vil tollvesenet iverksette bøter. Økt ”transit time” medfører med andre ord økte 
utgifter. 
I et av de formelle intervjuene som jeg foretok i slutten av feltarbeidet, valgte min 
informant å fremstille utfordringen som despachanten står ovenfor på følgende måte:  
 
Cirka 20 % av dokumentene ankommer med en eller annen feil. I tillegg har vi de tilfellene 
der det av ulike årsaker mangler et dokument. Presset for å løse disse flokene blir satt av 
klienten, som vil ha varen sin klarert så fort som overhodet mulig. Noe av grunnen til dette 
hastverket er at det er få importører i Brasil, og i Sør-Amerika som helhet, som arbeider med 
estoques (større varelagre). Dermed vil det hele tiden importeres og eksporteres etter behov, 
og presset vil ligge på det leddet som skal sørge for at varen frigis for import og eksport, altså 
despachantekontoret.  
 
Det viser seg altså at tidspresset blir satt av både offentlige og private aktører, og at det er 
despachanten oppgave å løse de 20 til 30 % av prosessene som skaper problemer. Sakene skal 
løses hurtig, samtidig som resultatet må være tilfredsstillende for alle involverte parter. 
Forskjellige problemer, forskjellige kunnskaper, forskjellige løsninger 
 Hora de pique - rushtiden 
Fordi tollvesenet har satt tidsfrister for behandling av prosesser, og fordi det er ønskelig at 
prosessene ikke blir utsatt på ubestemt tid, er det visse tider på dagen hvor 
despachantekontoret forvandles til en summende bikube, med ringende telefoner og 
funksjonærer som stresser til og fra. Dette er den første rushtiden, tiden på dagen da 
informasjonsflommen er på sitt største. På formiddagen før lunsjtid, som i Brasil varer fra 12 
til 14, skal alle prosesser gjøres klare med tanke på varene som skal klareres i løpet av 
ettermiddagen. Også på slutten av ettermiddagen foregår det en hektisk aktivitet, der man 
forsøker å gjøre ferdig de prosessene som skal igjennom neste dag.  
Despachanten Felipe, hos Maldini, svarer slik på mitt spørsmål om hvorfor enkelte 
tider på døgnet er mer intense enn andre: ”Tollvesenet har også strenge tidsfrister, man får 
derfor såkalte ”tidsvinduer” å operere i. Beveger en seg utenfor disse, må man legge arbeidet 
tilside, for å ta det opp først neste dag. Når det blir denne tiden på dagen, arbeider alle 
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frenetisk fordi det nærmer seg stengetid hos tollmyndighetene. Dette gjelder særlig de som 
jobber på import, fordi importavdelingen på Tecon stenger for dagen allerede kl 17.00. 
Det finnes andre tidspunkt der aktiviteten på kontoret er roligere, som for eksempel tidlig om 
morgenen. I disse rolige periodene avventer funksjonærene at dokumenter skal komme inn, 
og på de siste oppdateringer på ankomsttidspunkt for skip og trailere. 
Feil i dokumentene og surr med tall 
En stor del av det som blir gjort på et despachantekontor er å sjekke dokumenter opp mot 
hverandre. Det er når det oppstår divergencia, misforhold mellom summene på forskjellige 
dokumenter, at man tydeligst kan observere bruk av uformell kunnskap. 
Som jeg har vært inne på i kontekstkapittelet er det viktig at dokumenter fra importør 
(eksportør) og transportør stemmer overens. Når dette ikke er tilfelle, kan tolleren stoppe 
prosessen til despachantekontoret har korrigert problemet. Dette betyr i praksis at den 
ansvarlige funksjonæren hos despachantekontoret må identifisere hvor feilen ligger og dens 
årsak, dernest må denne i samarbeid med transportør og klient sørge for å rette opp 
dokumentene slik at de harmoniserer med hverandre (tallene må gå opp). 
Å være i forkant 
Despachanten Gabriella har oppdaget en uoverensstemmelse mellom to dokumenter. Lastens 
totale vekt, Tara, er større i dokumentet Bill of Lading som utstedes av skipsmegleren enn i 
Packing -list, ett av flere dokumenter som kommer fra eksportøren. Gabriella tror at 
uoverensstemmelsen skyldes uriktig vektangivelse på Packinglisten, men hun vet ikke. Hun 
ringer importøren for å avklare saken. I prinsippet er det snakk om en 50 prosents 
sannsynlighet for at det vil være det ene eller det andre dokumentet som er feil. 
På ettermiddagen kommer svaret, og det viser seg at Gabriellas intuisjon stemmer. 
”Damen fra importøren har ringt tilbake,” sier hun, ”og bekreftet at ´Bill of Lading´ - BL´ en - 
var riktig, vekten var på 3810 kg, hun vil sende meg en ny packing-list”. En av sylindrene 
veide mer enn de andre og denne forskjellen dukket ikke opp på packing-listen fra 
eksportøren. Skipsmeglerfirmaet har derimot fanget opp forskjellen under veiing, og ført opp 
den riktige vekten. 
I dette tilfellet oppdaget Gabriella hva som var feil og kunne dermed rette den opp før 
lasten ankom havnen og tollposten. Fordi Gabriella klarte å identifisere og korrigere feilen på 
et tidlig tidspunkt, slapp klienten unna advarsler og eventuelle bøter. Det er i øyeblikket der 
Gabriella ut fra intuisjon og erfaring antar at feilen ligger hos eksportøren og at 
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transportdokumentet er riktig, at hun viser hva uformell kunnskap er i praksis, hun vet hun har 
rett, men kan ikke forklare hvorfor hun har denne følelsen. 
Erfaring og moderne hjelpemidler 
Da jeg kommer til Rio Grande første gang møter jeg min kontaktperson Snr. Frederico Senna, 
som skal hjelpe meg med å få innpass i et av de større despachantekontorene i byen. Snr. 
Senna er selv despachante og driver sitt eget lille firma. Han inviterer meg med til kontoret 
sitt i sentrum. Når vi ankommer kontoret, får Snr. Senna en oppdatering på dagens prosesser 
av sin despachanteassistent, Edmundo. Det gjelder blant annet et spørsmål om forskjellen på 
samme post som skiller med 18 centavos (ca 50 øre) fra et dokument til et annet. Summen det 
er snakk om er en omregning fra US dollar, som er valutaen som brukes i all internasjonal 
handel, til Real, den brasilianske myntenheten. Edmundo og en annen ansatt, Frederico, har 
jobbet hele formiddagen med å finne løsningen på problemet. Etter mye argumentasjon fram 
og tilbake, klarte Snr. Senna å overbevise Edmundo om at årsaken til at den ene summen er 
høyere er at den er beregnet av regneprogrammet på datamaskinen. Regneprogrammet har 
dermed avrundet summen til nærmeste desimal. Summen på det andre dokumentet, 
inneholder flere desimaler fordi den er regnet ut på regnemaskin, og derfor er summen 
mindre. Snr. Senna har 31 års erfaring i bransjen, og det innebærer også 31 års erfaring i 
feilsøking. Han har også lang erfaring som sjef og er dermed vant til å kutte igjennom og ta 
administrative avgjørelser. Både Snr. Senna, Edmundo og Frederico må etterpå innrømme at 
den nye teknologien som i stor grad lettet hverdagen deres, også kan skape uante problemer, 
slik som i dette tilfellet. 
Marcelo og forsikringssummen en gang til 
I kapittel 3 tok jeg opp en prosess der Marcelo, despachanteassistent hos Lux, støter på 
problemer fordi transportselskapet ikke har opplyst at de har lagt på en ekstraforsikring på 
lasten. Denne saken kan ikke bare lære oss om relasjoner mellom aktørene i 
tollklareringsprosessen, den sier også noe om den intuisjonen som hjelper despachanten til 
hurtig å eliminere mulige årsaker, og den kreativiteten han viser i å løse problemene. Når 
Marcelo får en skriftlig advarsel fra tolleren setter han straks i gang med å prøve å finne 
årsaken til problemet. Etter å ha tenkt en stund og diskutert med kollegaene, regner han med 
at feilen ligger i transportdokumentet. Han går også ut fra at transportselskapet med overlegg 
har lagt til en ekstra forsikring. Det er ikke gitt at han har rett. Slike variasjoner kan i 
utgangspunktet også skyldes slurv eller feilinformasjon. Marcelo følger sin intuisjon og setter 
straks i gang med å vurdere forskjellige løsningsalternativer på bakgrunn av denne. Dette til 
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tross for at transportselskapet først senere kan bekrefte forholdet. Marcelo benytter hele sitt 
repertoar av formell og uformell kunnskap for å prøve å bringe dokumentet i samsvar med 
lover og forskrifter, slik at dokumentet kan godkjennes. Etter å ha vurdert fram og tilbake, 
samt å ha konferert med sin sjef, Snr. Leandro, finner han løsningen. Ved hjelp av Snr. 
Leandro har Marcelo avgjort hvor den ekstra summen skal plasseres og hvordan 
korrigeringsbrevet skal formuleres for at forandringen skal ha hjemmel i (toll)forskriftene. 
Underveis i dette eksempelet bruker Marcelo sin evne, som både er fundamentalt kreativ og 
individuell, til å koble egen intuisjon, sjefens og egen formelle kunnskap og sin kjennskap til 
feltet for å identifisere og løse problemet. 
 
Mētis en teori om uformell kunnskap 
Ord og utrykk som erfaring, sunn fornuft og praktiske evner, og låneord som knowhow og 
savoir faire, dekker forskjellige sider av det Scott beskriver som uformell kunnskap. Selv 
velger han å benytte seg av de greske mētis-begrepet, som han gir følgende karaktertrekk: 
”Mētis is most applicable to broadly similar but never precisely identical situations requiring a 
quick and practiced adaption that becomes almost second nature to the practitioner.”(Scott 
1998:315-316) 
Scott hevder videre at det ville være feil å forstå mētis som rene tommelfingerregler. 
Derimot kan slike praktisk rettede regler sees på som forsøk på å formalisere og syntetisere 
mētis, og Scott mener at de er en form for sekundære biprodukter av den fingerspitzgefühl og 
kunnskap som kun kan opparbeides gjennom praksis og erfaring innen et spesifikt felt, (Scott 
1998). 
For å konkretisere hvor tilstedværende den uformelle kunnskapen er i vår hverdag, 
velger jeg å bruke et av Scotts eksempler fra dagliglivet, det å lære seg å sykle. For å kunne 
mestre syklingen, kreves det at man opparbeider seg erfaring og en følelse for hvordan man 
skal bevege seg fremover uten samtidig å miste balansen. Den kunnskapen som kreves for å 
sykle er dermed både erfaringsbasert, ”trening gjør mester”, og samtidig situasjonsbetinget. 
Den er situasjonsbetinget fordi det settet av ferdigheter en benytter i forskjellige faser av 
sykkelturen varierer med oppgaven. Skal du starte og sykle må du kunne akselerere og 
samtidig holde balansen, skal du stoppe må du kunne bremse uten å dette av sykkelen. Man 
kunne lese en bok, og slik tilegne seg formell, ervervet kunnskap som beskrev prosessen i 
detalj, uten at dette nødvendigvis ville gjort den første sykkelturen til en feilfri opplevelse. 
(Scott 1998). Som en syklist lærer seg å beherske syklingens vesen og de skiftende krav han 
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møter under sykkelturen, har sjef og funksjonærer på despachantekontoret lært seg å få en 
følelse for hvordan eksportsektoren og tollprosessen fungerer i sine forskjellige faser. De har 
også opparbeidet seg en kjennskap til lokale forhold som deres klient mangler. Når det 
oppstår problemer underveis i prosessen, vet de derfor hvordan de skal opptre for at varen 
skal kunne gå gjennom tollen, det gjør at de mange ganger kan forutse problemene før de 
inntreffer.  
En viktig indikator for at handlinger krever mētis er at ” […they are exeptionally dificult to 
teach apart from engaging in the activity itself”, (Scott 1998:313).  
Et dokument er ofte svært likt et annet, alle består av poster fylt med tall og tekst. 
Selvfølgelig følger både Gabriella og de andre despachantene i eksemplene over prosedyrer 
for feilsøking, i form av tommelfingerregler. Men det kreves ikke desto mindre lang erfaring 
for å gjennomføre feilsøkingen på en effektiv måte, den må ”sitte,” internaliseres og bli en del 
av ens ”ferdighetsrepertoar”.  
Når feilen har blitt oppdaget kommer neste steg: å identifisere årsaken og hvem som 
har gjort feilen. Her kommer erfaring og den kontekstuelle kunnskapen enda sterkere inn i 
bildet. Hos Senna klarer ikke hans funksjonærer å oppdage årsaken til misforholdet mellom 
de to summene. De har derimot diskutert seg gjennom en rekke andre, og mer komplekse, 
potensielle årsaker, basert på egne tidligere erfaringer. Snr. Senna besitter et større 
”erfaringsrepertoar”, og er også den som kommer fram med den tilsynelatende ”opplagte” 
løsningen. I Gabriella og Marcelos saker er det ingen opplagt årsak til feilen i dokumentene. 
Marcelo kan ikke vite med sikkerhet at misforholdet mellom summene skyldes at 
transportselskapet hadde lagt på en ”lureforsikring”, men han kan anta at det er slik. Gabriella 
kan heller ikke være sikker på at sylindrene har ulik vekt, hun sitter på et kontor og utfører 
ikke selv noen fysisk kontroll av lasten. Men hun kan velge å stole mer på en opplysning enn 
en annen. Ved å gjøre riktige valg sparer hun tid. 
Fordi de har støtt på lignende problemer tidligere kan Snr. Senna, Gabriella og 
Marcelo ikke bare ”ane” i hvilke ledd og hvorfor feilen har oppstått, men de kan også benytte 
den rette kuren for det spesielle tilfellet, slik at dokumentet og tollklareringsprosessen kan bli 
”friskmeldt”. I Gabriellas tilfelle har varen enda ikke ankommet havnen, og importøren har tid 
til å sende en korrigert packing-list. Ingen vil dermed få vite at prosessen har hatt noen feil 
eller mangler. Marcelo handler på bakgrunn av en diagnose han selv har stilt. For at 
tollklareringen skal kunne gjennomføres, må summen flyttes på. I samarbeid med sin sjef Snr. 
Leandro, finner han ut hvor summen skal plasseres og hvordan operasjonen skal 
rettferdiggjøres overfor tolleren. Denne rettferdiggjøringen krever kjennskap til lovparagrafer 
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og formell prosedyre, og er et eksempel på at den uformelle kunnskapen avhenger av den 
formelle.  
Menneskekunnskap 
Jeg vil ta opp to eksempler fra despachantekontoret Lux, som peker på at uformell kunnskap 
ikke bare er viktig i arbeidet med dokumenter og varer, men at den også er anvendelig i møte 
med andre aktører. 
Det å forsinke prosessen 
Anna Maria, despachante hos Lux, kan fortelle meg at tollerne i Porto Seco har en 
skiftordning. Enkelte jobber dag, andre kveld. Anna Maria sier at hun, ettersom hun kjenner 
til de forskjellige tollerne, kan forsinke prosessen med en halv dag slik at prosessen skal 
havne hos en ”vennligsinnet toller”. Tatt i betraktning at tollklareringen handler om å få varen 
så fort gjennom tollen som mulig, virker det merkelig å forsinke prosessen med overlegg. 
Men Anna Maria vet altså av erfaring at enkelte tollere vil være mer tilbøyelige til å henge seg 
opp i enkelte typer feil og vil tolke loven strengere, mens andre vil være tilbøyelige til å vise 
skjønn. Dermed kan hun se an prosessen, og med rimelig sikkerhet forutse om tolleren vil 
stoppe den eller la den gå. Anna Maria vet at hvis tolleren ikke godkjenner varer og 
dokumenter, kan det i verste fall ta uker før tollklareringen blir realisert. 
”Papaya med sukker” – det å være serviceinnstilt 
Eksempelet med Marcos, og ”papaya med sukker” er allerede nevnt i kapittel 3. Marcos 
tilrettelegger prosessen for tollerne i den grad at han også fyller ut registreringsnotater, som 
egentlig er tollerens oppgave. Dette gjør at Marcos sine tollklareringsprosesser krever mindre 
forarbeid enn prosesser til andre despachanter som ikke yter en slik ekstraservice. Det er hele 
tiden viktig å gjøre seg synlig for, og dermed fordelaktig bemerket hos, tollerne. Marcos 
samarbeider daglig med tollvesen, landbruks- og helsemyndigheter og er avhengig av at 
denne arbeidsrelasjonen går knirkefritt. Det er ofte de små detaljene som avgjør. Ved å vise 
samarbeidsvilje og vilje til å yte det lille ekstra opparbeider Marcos seg godvilje hos 
representanter for de offentlige myndigheter.  
Ikke bare kan despachanten identifisere problemer og løse dem, han kan også forutse 
mulige reaksjoner fra tollvesenet og andre aktører. Denne evnen til å forutse hva som kommer 
er delvis basert på en formell ervervet kjennskap til tollvesenets prosedyrer lokalt, men den er 
også basert på en forståelse av hvordan den enkelte toller velger å fremstå i sin 
autoritetsfunksjon. Despachanten har selvfølgelig også muligheten til å ”føle seg fram” 
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underveis i den enkelte sak, og se an sin behandling av prosessen på bakgrunn av tollerens 
respons.  
Mētis og tommelfingerregler: 
Ingen situasjon vil være en blåkopi av en annen. Har despachanten opparbeidet seg en god 
intuisjon, gir denne også muligheter for å gjøre justeringer underveis i prosessen. Denne 
uformelle kunnskapen eller mētis, kan tilsynelatende sidestilles med teknikker eller 
tommelfingerregler, men dette ville være å undervurdere dens kompleksitet. Det ville være 
riktigere å si at den uformelle kunnskapen er utgangspunktet, og at teknikker og 
tommelfingerregler er forsøk på å abstrahere og formalisere den, (Scott 1998). Relasjonen 
mellom mētis og teknikker (tommelfingerregler) tilsvarer den mellom terrenget (den 
komplekse virkeligheten) og kartet (den forenklede modellen). Et annet poeng er at 
tommelfingerregler ikke bare baserer seg på mētis, det kreves også i høyeste grad mētis for å 
kunne gjennomføre dem med suksess.  
 
Artists and cooks, Michael Oakeshott has noted, may in fact write about their art and try to 
boil it down to technical knowledge, but what they write represents not much of what they 
know but rather only that small part of their knowledge that can be reduced to exposition. 
(Scott 1998:316) 
Er mētis kumulativ, og kan den reproduseres? 
Mētis skal ofte kunne benyttes i spesifikke kontekstavhengige situasjoner som feilsøking og 
sosiale transaksjoner. Samtidig skal den kunne tilpasses nye og ukjente variabler, som en 
skjult forsikringssum eller en tollers avgjørelser. Mētis må både romme det som er spesifikt 
for situasjonen, stedet der handlingen foregår og de unike aspektene ved aktørene som er 
involvert. Kunnskapen som blir uttrykt blir derfor mangetydig og kompleks. Forskjellige 
typer informasjon (kunnskap) blir innvevd i hverandre. Mētis fremstår derfor ufiltrert og 
inneholder mer ”informasjonsstøy”. Dette gjør mētis vanskelig å kommunisere og reprodusere 
og den blir først og fremst mulig å uttrykke gjennom handling. Formell kunnskap er lettere å 
uttrykke og reprodusere fordi kunnskapen har blitt fratatt sine lokale, kontekstuelle og 
individuelle nyanser. Den ligger på et høyere abstraksjonsnivå der byggeklossene, tall, ord og 
teoremer (paradigmer), er skilt ut fra hverandre og dermed er ”renere” i den forstand at de 
formidler mindre ”informasjonsstøy”. Den abstrakte formelle kunnskapen blir dermed mer 
universell og reproduserbar, men ikke like rik på informasjon som den uformelle mētis.  
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Det engelske utrykket ”learning by doing” (lære gjennom erfaring) er en fin måte å 
beskrive hvordan funksjonærer og eiere av despachantekontorene opparbeider seg den 
uformelle kunnskapen. Både gjennom å feile, men også ved å ”treffe riktig”, kan 
despachanten finne ut hvilke strategier og løsningsalternativer som er effektive og hvilke som 
ikke fungerer. Jeg vil argumentere for at den uformelle kunnskapen som jeg observerte på 
despachantekontoret akkurat som formell kunnskap er reproduserbar og kumulativ, men kun 
innen det lokale og spesifikke fagmiljøet. For det første er det mulig for despachanten å 
erverve seg slik kunnskap gjennom å observere den i utfoldelse, gjennom å lytte til andres 
forsøk på å overlevere slik kunnskap, og sammenligne denne samlede informasjonen med 
kunnskap som han sitter inne med fra før. For det andre dreier problemløsningen i 
tollklareringen seg mange ganger om variasjoner over samme tema, dermed er det mulig å 
tilegne seg en viss rutine og standardkompetanse som kan brukes i et vidt spekter av relaterte 
situasjoner. Maurice Bloch har i sin allegori om bilkjøring vist hvordan sjåføren behersker 
trafikken ved å koble tidligere erfaring og automatiserte handlinger, for eksempel det å 
bremse ved rødt lys, holde vikeplikten fra venstre og lignende, med nye situasjoner som 
oppstår. Ifølge Bloch har kunnskapen blitt internalisert og automatisert slik at vi kan bruke 
den uten å måtte tenke. Den har blitt effektiv og brukervennlig. ”This would explain how the 
expert can cope, not only with situations which she recognises, but also with situations which 
are new, so long as they fall within the domain which she has learned to cope with 
efficiently”,(Bloch 1993:279). 
Hos Lux i Uruguaiana pleier de ansatte å sitte på det lille kjøkkenet og diskutere 
nyheter samt småprate om andre, mer hverdagslige temaer. I denne pausen utveksler de også 
arbeidserfaringer; kanskje er det en tollklareringsprosess som har gitt ny innsikt, kanskje er 
det informasjon om hvordan en spesiell toller oppfører seg som blir formidlet. 
Tommelfingerregler blir etablert og diskutert og slik øker både fagmiljøets og den enkeltes 
kjennskap til yrke og feltet. 
Likevel, når man kommer i situasjonen der disse delte erfaringene skal brukes, vil de 
få personlig preg, og bli til personlig kunnskap, idet de blir satt sammen med tidligere 
individuell erfaring og uttrykt gjennom egen personlig handling. Dessuten vil forutsetningene 
variere fra prosess til prosess, og også i en og samme prosess Dette forutsetter en viss kreativ 
tilnærming og personlig initiativ fra despachantens side. Han er nødt til å tilpasse sine 
analyse- og beslutningsredskaper til situasjonen, og om nødvendig finne opp nye, slik Marcos 
valgte i eksempelet om ”papaya med sukker”. 
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Responsen og utførelse i den aktuelle situasjonen blir dermed improvisert og individuell. 
Kunnskapen er med andre ord koblet med kapasiteten den enkelte har til å utnytte 
kunnskapen, det vi gjerne kaller ferdigheter. En slik kobling av kunnskap med ferdigheter er 
det jeg allerede i begynnelsen av kapittelet definerte som kompetanse, i dette tilfellet snakker 
vi om uformell kompetanse.  
Kompetanse og mētis 
Uformell kompetanse er altså resultatet av at den uformelle kunnskapen blir internalisert og 
kommer til uttrykk gjennom ferdighetene. Dette er ikke en separat prosess. Samtidig som den 
blir internalisert og gjort personlig, vil kunnskapen få sin lokale og kontekstuelle koloritt, sitt 
unike lokale og kontekstuelle utrykk, den blir til mētis.  
Jeg vil nå se litt nærmere på hvordan kompetansen er fordelt blant despachantene. 
Verbale ferdigheter og nettverk(skompetanse) 
Å være labioso - å ha gode talegaver, er et begrep som flere informanter benytter for å 
beskrive en evne som enkelte despachanter har. I tillegg til å vite hva som skal sies hvor, 
innebærer det å være labioso å ha evnen til å overbevise tollere og andre aktører om å se 
saken fra despachantens og klientens side. Blant mine informanter var det også i overveiende 
grad despachanter som ble betegnet som labiosos jeg kunne konstatere hadde store uformelle 
nettverk. Disse informantene var også de som tydeligst under samtaler understreket 
despachantens behov for sosial kapital. 
Enkelte despachanter vil ha sin styrke i andre sider ved yrket enn de rent relasjonelle. 
Noen har sin styrke i arbeidet med dokumenter, andre er dyktige med tall eller har stor 
teknologisk kunnskap, andre igjen har god intuisjon, eller er kreative  
Bernardo, daglig leder hos Zerafine i Uruguaiana, sier at firmaet i fremtiden ønsker å 
utnytte de personlige ressursene i firmaet mer effektivt. despachantefirmaet ønsker at 
mellomledere (despachanter) som har utfyllende evner og ressurser skal jobbe sammen i team. 
Ideelt sett vil hvert slikt team bestå av en despachante med gode talegaver og sosial 
kompetanse (en labioso), som skal kunne ta seg av kundebehandling og kontakt med 
myndighetene. Den andre despachanten i teamet skal ha komplementære evner. Administrativ 
og annen faglig kompetanse som skal utnyttes til å lede tollklareringen internt i firmaet. At 
despachantene selv skaper emiske kategorier som labioso for å definere andre, betyr ikke at 
en despachante kun behøver å være labioso.  Han kan både være dyktig verbalt og sosialt og 
samtidig være sterk på andre typer kompetanse. Den uformelle kunnskapen generelt er ujevnt 
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fordelt avhengig av erfaring, evne til å ta til seg kunnskap, og evnen til å gjøre den til sin 
egen.  
Kjennskap, den totale kompetansen 
Spørsmålet må til slutt bli om de ulike kunnskapene utrykkes og oppfattes som 
vesensforskjellige av despachanten selv. Mine informanter kaller den totale kunnskapen de 
benytter i arbeidet for conhecemento (kjennskap). Du må ha kjennskap til feltet, regler, lover 
og forordninger, men også til mennesker du samhandler med. Du må vite hva du skal gjøre, 
når, hvordan og med hvem, alt dette forutsetter i høyeste grad både formell og uformell 
kunnskap. Ingen av mine data indikerer at mine informanter opererer med et skarpt skille 
mellom de to ulike kunnskapsformene. Og hvorfor skulle de det? Despacho eller tollklarering 
eksisterer ikke, som før nevnt, som noe eget fag13. Dermed kan funksjonæren, uavhengig av 
hans eller hennes tidligere utdannelse, først bli despachante gjennom opplæring i bedriften og 
gjennom personlig erfaring i arbeidssituasjonen. Det en av mine informanter har kalt å 
”aprender na marra” - lære av nødvendighet. Slik har despachanten tilegnet seg både det jeg  
har definert som formell kunnskap og det jeg definerer som uformell kunnskap, på 
tilnærmelsesvis samme måte. Gjennom å lytte til og observere andre og gjennom prøving og 
feiling på egen hånd. Slik har despachanten også gjort det til sin egen individuelle kunnskap, 
sin personlige kompetanse. 
 
Oppsummering 
Jeg har funnet at den uformelle kunnskapen despachanten besitter i stor grad utfyller og 
styrker den formelle kunnskapen han rår over. Den blir benyttet i situasjoner der uformell 
kunnskap ikke er tilstrekkelig for å løse den aktuelle oppgaven, eller tilfeller der uformell 
kunnskap er mer effektiv. Uformell kunnskap tilbyr ofte et hurtigere og mer vellykket resultat. 
Det er i situasjoner der ”små” problemer truer med å forsinke eller stoppe prosessen at den 
uformelle kunnskapen kommer til sin rett. Går tollklareringsprosessen ”som normalt”, vil det 
derimot være mindre behov for uformell kunnskap, og despachanten vil da først og fremst 
bruke sin formelt ervervede kunnskap. Mētisbegrepet slik det brukes av James C. Scott, 
                                                 
13 Det har eksistert kursing innen spesielle emner arrangert av Syndicato de Despachantes do 
Estado do Rio Grande do Sul, og søkere kan også gå opp til prøve hos ”a Receita 
Federal”(tollvesenet). Det var planer om å skape et spesialisert delstudium innen ”despacho 
aduaneiro” i regi av SDAERGS. Etter at jeg kom hjem fra feltstudiet har dette studiet blitt en 
realitet.  
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passer godt inn i min oppfatning av den uformelle kunnskap despachanten benytter. Det er 
snakk om kunnskap som er bundet til sammenhengen den brukes i (situasjonskontekst), stedet 
der den praktiseres (lokal kontekst) og til den individuelle tolkningen og anvendelsen 
(kompetanse). Despachantens uformelle kunnskap er mer enn rene tommelfingerregler og 
teknikker, da slike mer enn noe annet er forsøk på å formalisere det uformaliserbare, altså 
mētis (den uformelle kunnskapen). 
Despachantens mētis er kumulativ og reproduserbar, om enn bare delvis, og da først og fremst 
i de samme lokale omgivelser som den har blitt til. 
Praksis blir til mētis (uformell kunnskap), samtidig som den blir internalisert av den 
enkelte. Kunnskap koblet sammen med ferdigheter skaper kompetanse, og i dette tilfellet 
snakker vi om uformell kompetanse. Forskjellige ferdigheter gir forskjellig kompetanse. 
Eksempelvis er nettverkskompetansen, evnen til å skape, benytte og opprettholde personlige 
nettverk, ulikt fordelt mellom despachantene. I et despachantefirma er målet først og fremst å 
benytte funksjonærenes sterkeste sider, med mål om at firmaet skal besitte komplementær 
kompetanse.  
Avslutningsvis kan det være verdt å spørre om det eksisterer noe radikalt skille 
mellom ervervelse av formell og uformell kunnskap blant despachanter. De fleste 
despachanter som er i aktivitet i dag har nemlig ervervet seg begge typer kunnskap, i den 
samme lokale konteksten og i stor grad gjennom praksis. 
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Kapittel 5. Nettverk og sosial kapital. 
Innledning 
En av sosialantropologiens grunnleggere, briten Alfred Radcliffe -Brown, var blant de første 
innen faget som så verdiene i å studere sosiale strukturer som nettverk: 
 
En bestemt sosial relasjon mellom to mennesker (med unntak av Adam og Eva i Paradisets 
hage) eksisterer bare som en del av et vidt nettverk av sosiale relasjoner som involverer mange 
andre personer, og det er dette nettverket jeg betrakter som målet for vår utforskning. 
(Radcliffe -Brown sitat i Fyrrand 1994:20-21). 
 
I dette kapittelet vil jeg ta for meg hvordan uformelle nettverk, når de blir brukt strategisk, 
utgjør et redskap som despachanten benytter seg av for å oppnå handlingsrom i 
tollklareringsprosessen. Jeg vil spesielt fokusere på det uformelle nettverkets betydning i 
forlengelsen av det formelle nettverket. Jeg vil vise hvordan det uformelle nettverket utgjør en 
form for sosial kapital som kan bli avgjørende i de tilfellene hvor det oppstår problemer i 
tollklareringsprosessen. Dette er ofte situasjoner hvor det formelle nettverket ikke er 
tilstrekkelig for å løse situasjonen som har oppstått. Videre ser jeg på i hvilken grad 
despachanter tar i bruk slike personlige og uformelle nettverk. Jeg ønsker også å synliggjøre 
hvordan mange av nettverksrelasjonene (bindingene) i despachantens uformelle nettverk er 
forholdsvis løse, og at tilliten og nærheten i disse relasjonene (til despachantens 
nettverkskontakter) er relative. Til slutt vil jeg gå mer spesifikt inn på nettverkets strategiske 
betydning for despachanten og på verdien av løse nettverksrelasjoner. 
Begrepene formelt og uformelt nettverk er nærmere forklart i kap. 1. Når det gjelder 
begrepet sosial kapital viser jeg til Bourdieus definisjon av begrepet:  
 
Social capital is the sum of the resources, actual or virtual, that accrue to an individual or a 
group by virtue of possessing a durable network of more or less institutionalized relationships 
of mutual aquintance and recognition (Bourdieu 1992:119).  
 
I det følgende beskrives despachantens sentrale plassering i tollklareringsprosessen. 
Hoveddelen av dette kapittelet består av ulike eksempler fra despachantens formelle og 
uformelle nettverk. Deretter gjennomgår jeg ulike forutsetninger for og effekter av 
despachantens nettverk. Avslutningsvis vil jeg gi en kort oppsummering av mine funn.  
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Despachanten og dennes nettverk 
De økonomiske og sosiale transaksjonene despachanten deltar i, foregår i et sosialt felt som 
jeg har kalt den brasilianske eksport- og importsektorens primærsone. I kapittel 3 diskuterte 
jeg betydningen av transaksjoner innenfor ovennevnte sosiale felt. En annen innfallsvinkel i 
forhold til det sosiale feltet i dette studiet, er å analysere de forskjellige relasjonssettene 
despachanten deltar i som relasjonsnettverk. Et relasjonsnettverk er et sosialt system som 
består av aktører (grupper eller personer) som utgjør knutepunkter og de relasjonsbånd som 
knytter disse sammen. Despachantefirmaene og dets funksjonærer fungerer som slike 
knutepunkt, både som enhet (firmaet), men også som individuelle aktører med egne, 
personlige nettverk. Despachantens nettverk er ikke bare det terrenget der han utfører sine 
transaksjoner, det fungerer også som en ressurs han benytter seg av for å lykkes i de samme 
transaksjonene. Despachanten organiserer tollklareringen for sin klient på basis av den 
informasjonen han kontrollerer (se kapittel 3 om transaksjoner), den kunnskap han sitter inne 
med (se kapittel 4 om formell og uformell kunnskap) og gjennom måten han lar disse 
verdiene bli videreformidlet ut i nettverket på. En slik agent eller mellommann må ifølge 
Boissevain være sentralt plassert i nettverket han opererer i (Boissevain 1974). Mine 
informanter hadde klare formeninger om sin sentrale posisjon og rolle i nettverket. Marcelo 
refererer til en prosess der han løste et problem som hadde oppstått mellom importør og toller: 
”Jeg var bindeleddet, hjernen [bak det vellykkede resultatet]. Jeg gjorde slik at de to 
motpartene ble enige.” Hans kollega Miriam uttrykte seg slik om rollen til despachanten: ”Vi 
er tilretteleggere, vi står midt oppe i det hele [tollklareringsprosessen]. 
Despachanten har en slik strategisk plassering i det profesjonelle og formelle 
nettverket i kraft av sin funksjon som mellommann. I tillegg er han avhengig av å skape seg 
sitt eget uformelle relasjonsnettverk bestående av venner, bekjente og deres kontakter. Dette 
er personsentrerte nettverk dersom despachanten står i sentrum av nettverket. Under et formelt 
intervju med en despachante fra Rio Grande spurte jeg om han mente at han som despachante 
var nødt til å benytte seg av slike personlige relasjoner til andre aktører for å kunne utføre 
jobben sin. Han svarte: ”Nei, du klarer det, du klarer deg. Du klarer det uten personlige 
relasjoner, men du gjør det på en mye mer kronglete måte enn om du hadde hatt ”afinidade” 
(samfølelse) med en person innenfor[det andre] firmaet.” Dette er et eksempel på hvordan 
despachanten vurderer betydningen av eget uformelt nettverk. 
Det mest kjente eksemplet på tidlig nettverksanalyse i antropologien er kanskje John 
A. Barnes studie fra en liten vestlandsk fiskerbygd i Norge på femtitallet. Barnes benyttet seg 
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av begrepet ”sosialt nettverk” for å beskrive relasjonene som knytter mennesker sammen på 
tvers av sosiale felt i det lille lokalsamfunnet Bremnes på Bømlo. Barnes la merke til at 
personer i bygda opprettholdt sosiale relasjoner som gikk på tvers av de felt han hadde forsøkt 
å dele det sosiale livet inn i. Det hevdes at det var etter å ha sett fiskegarn henge til tørk at 
Barnes begynte å visualisere mennesker som garnknuter, og de sosiale relasjonene som 
garntrådene som knyttet dem sammen (Fyrrand 1994). Der Barnes så sosiale relasjoner som 
garntråder, ser jeg despachantens formelle og uformelle relasjonsbånd som kanaler og 
motorveier, hvor en uendelig strøm av ytelser beveger seg mellom forskjellige avsendere og 
mottagere i begge retninger. I dette tilfellet er befordringsmiddelet verken skip eller lastebil, 
men transaksjonene som transporterer verdier mellom de forskjellige aktørene i nettverket. 
Boissevain beskriver mellommenn og agenter som veikryss i transaksjonsutvekslingen 
(Boissevain 1974). 
Despachantens formelle nettverk 
Despachantens formelle nettverk knytter aktører på gruppenivå (bedrifter og offentlige 
organer) sammen, og synliggjør ulike muligheter for kontakt mellom organisasjonene 
(aktørene). I dette nettverket vektlegges de formelle og profesjonelle posisjonene og 
aspektene ved relasjonene. Når despachanten kommuniserer med aktørene i uformelle 
nettverk, vektlegges de personlige aspektene ved relasjonene. Siden jeg vil fokusere på den 
delen av despachantens uformelle nettverk som han benytter i jobbsammenheng, vil det vise 
seg at denne delen til en viss grad er overlappende med det formelle nettverket. Det er viktig å 
merke seg at det kun er enkelte personer i despachantens formelle nettverk som tar del i hans 
uformelle nettverk. Med disse vil despachanten både ha en formell og en uformell relasjon. I 
en transaksjon er det forløpet av forhandlinger, tilbakemeldinger og korrigeringer som er 
bestemmende for hvilke aspekter ved relasjonen som blir aktivisert. 
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 Klienter: 
Importører 
og 
eksportører 
Andre 
Despachantefirma 
Offentlige og 
Private Havne og 
Terminalselskap 
Despachantefirmaet 
Transportselskap, 
Skipsmeglere og 
Rederier 
Tollvesenet og andre 
offentlige 
kontrollorganer 
- Formidling av 
informasjon 
- Koordinering av  
  tollklareringsprosessen 
 
Formidling av 
informasjon 
- Formidling av 
  informasjon 
- Koordinering 
  av  
  tollklareringsprosessen 
 
Samarbeid eller 
konkurranse 
- Rådgivning 
- Koordinering av 
   tollklareringsprosessen 
Forhandling 
(agent) 
Formidling av informasjon 
For å illustrere hvor komplekst despachantens formelle nettverk er, vil jeg forsøke å gi en grafisk 
fremstilling av despachantens ulike relasjoner og hvordan han er posisjonert i forhold til andre aktører i 
tollklareringsprosessen (se over). 
 
En del av det formelle nettverket består av andre despachantefirma. Samarbeidsavtaler er 
nyttige når despachantefirmaets kunder skal ha sine varer gjennom en annen havn eller 
tollstasjon enn der firmaet selv opererer. Felipe, forteller meg om en prosess der 
tollklareringen skjer ved en tollstasjon utenfor Porto Alegre, EADI´en i Novo Hamburgo. 
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Likevel er det Felipe, som sitter 350 kilometer unna, som styrer varene gjennom 
tollklareringsprosessen. Han sier:  
 
[…] når varene mine ankommer EADI´en, så må jeg ha noen der, noe som ikke er tilfellet 
fordi firmaet [Maldini] ikke har noen ansatte i Novo Hamburgo. Derfor må vi bruke en 
despachante i Porto Alegre, som i vårt tilfelle er Despachante Leman. De utfører hele den 
operative delen av tollklareringen. Men all dokumentasjon, kjøpsordrene, transportinstrukser 
for varene, hvordan varene skal pakkes i containeren og hvordan den skal reise til Santos, 
ordnes her i Rio Grande. 
 
Denne type samarbeid kan også skape problemer.  
 
Klienten tror jeg sitter ved siden av containeren, men det er 17 kilometer ut til Tecon 
[havneterminalen]. Det gjør at jeg må ringe Martin på Tecon for å sjekke. Det er sløseri med 
tid, bare på grunn av detaljer! 
 
Gabriella er irritert og fortsetter: ”de spurte `om det ikke gikk an å klatre opp på 
containeren for å sjekke?!’” Maria som sitter ved siden av henne rister oppgitt på hodet: ”De 
tror vi holder til ved havna, ved siden av båtene. ”Verken kunden eller de ansvarlige hos 
Leman har ifølge Gabriella og Maria den nødvendige kjennskapen til forholdene i Rio 
Grande. Gabriella: ”Hos Leman, som vi samarbeider med, hadde de en funksjonær som hadde 
kjennskap til forholdene, men hun har sluttet. Nå har de 3 eller 4 funksjonærer til å gjøre 
jobben hennes, men de vet ikke hva de driver med.” I dette tilfellet er ikke den formelle 
nettverkskontakten firmaene imellom nok. Fordi en nøkkelperson hos Leman har sluttet, blir 
det daglige samarbeidet mer anstrengt og tungvint. Savnet av denne personen er stort fordi de 
nye funksjonærene verken har den samme uformelle kunnskapen om forholdene i Rio Grande 
eller hennes gode personlige forhold til de ansatte hos Maldini. Flere av mine informanter var 
opptatt av hvordan maktforholdet mellom dem og andre aktører påvirket samhandlingen: 
 
Uavhengig av om tolleren er vennlig innstilt overfor deg eller mer ”vanskelig”, så slutter han 
aldri å være en autoritetsperson, en representant for det offentlige. Så du kan aldri behandle 
han slik du vil, eller si hva du vil. Med en sjåfør eller en representant for transportselskapet, 
importøren eller eksportøren kan du være mer direkte, hvis du synes at han eller hun ikke gjør 
jobben sin. Så måten å kommunisere på, få fram budskapet, avhenger av hvem du har med å 
gjøre. (Lucio, despachanteassistent hos Maldini.) 
 88
 Det å utøve press overfor representanter for de offentlige myndighetene, og da spesielt 
overfor tollerne, kan ofte slå tilbake på despachanten selv. Et eksempel er hvordan Tanira, en 
ung kvinnelig despachante hos Mitra, hadde blitt nektet adgang (barrado) fra desken til 
tollvesenet i Porto Seco, i en hel uke. Grunnen var, som hun beskrev det selv, at hun hadde 
blitt ”litt vel engasjert” i å fremføre sine synspunkter overfor en toller. Tolleren hadde 
oppfattet oppførselen hennes som press, og sanksjonerte derfor hennes opptreden. Ofte er det 
ledere og eiere i despachantefirmaene som tar seg av den direkte kontakten med tolleren. 
Takket være sin posisjon i hierarkiet har de større sjanse til å oppnå det de ønsker gjennom det 
formelle nettverket enn en funksjonær vil ha. En eier av et despachantefirma sier at han i visse 
tilfeller ringer for å ta opp saker med tollerne, ” Når jeg en sjelden gang ringer så forventer jeg 
også å bli hørt”. 
Despachantens uformelle nettverk 
På samme måte som den formelle kunnskapen har sine begrensninger i visse situasjoner, har 
også det formelle nettverket sine begrensninger. Oppstår det forsinkelser i transporten eller 
feil og mangler ved varer og dokumenter, vil disse føre til ekstrakostnader for 
despachantefirmaet og dets klient. Slike feil og forsinkelser vil i beste fall bety at klienten må 
betale havnen eller terminalen for oppbevaring av varene, samt bestille ny frakt videre fra 
havnen. I verste fall kan det føre til bøter og ytterlige forsinkelser fordi tolleren stopper 
tollklareringsprosessen til situasjonen er rettet opp. I slike tilfeller kan despachanten benytte 
sine personlige nettverk, i tillegg til de formelle kanalene han har til rådighet. 
De ytelser som beveger seg mellom de forskjellige aktørene i despachantens uformelle 
nettverk, har forskjellig karakter avhengig av hva etterspørres i den enkelte transaksjon. Men 
fellesnevneren er at det dreier seg om forskjellige former for tjenester og håndsrekninger 
(favores). I ”sterke” nettverksbånd vil slike tjenester være mer ”selvfølgelige,” resultat av den 
uformelle nettverksrelasjonen er sterkere enn andre hensyn. I nettverksrelasjoner der båndene 
er ”svakere” vil slike tjenester være avhengig av hvilke aspekt av relasjonen, den formelle 
eller den uformelle som blir vektlagt av partene i den enkelte transaksjonen. 
Roberto Damatta har skrevet om det brasilianske samfunnets to arenaer: hjemmet, ”a 
casa” og gata, ”a rua”. I ”hjemmet” gir de familiære båndene individet trygghet og støtte. 
”Gata,” som er Damattas bilde på det brasilianske samfunnet, kan ikke på samme måte sikre 
individets rettigheter. Derfor prøver brasilianeren å reprodusere ”a casas” sosiale relasjoner, 
for å sikre seg støtte og trygghet (Damatta 1991). 
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Tian Sørhaug ser på tillit som mekanismen som opprettholder relasjonen. Den gjensidige 
tilliten er ment å redusere risikoen i møte med ukjente situasjoner og arenaer, fordi man kan 
stole på kontaktene i relasjonsnettverket sitt. Det kan altså være den tilliten som brasilianeren 
finner i hjemmesfæren han ønsker å reprodusere i andre settinger. 
 Bourdieu er også opptatt av betydningen av de personlige relasjonene. Han ser det 
uformelle nettverket som en ressurs individet kan benytte seg av, og velger å kalle den sosial 
kapital. Ved å forsøke å reprodusere familiens nære nettverksrelasjoner, skape seg sosial 
kapital ute i samfunnet, erkjenner også Damattas ”brasilianer” at de formelle kanaler og 
nettverk ikke er tilstrekkelige for å takle alle situasjoner de møter på arbeidsplassen og ellers 
ute i samfunnet. Som nevnt i kapittel 1, er det i Brasil liten tiltro til at det offentlige har evnen 
til å behandle alle samfunnsmedlemmer likt, og man har i enda mindre grad tiltro til at private 
organisasjoner og bedrifter ikke vil forskjellsbehandle. På grunn av denne manglende tiltroen 
til formelle institusjoner i samfunnet velger mange å benytte seg av andre strategier. Det er i 
en slik sammenheng at de personlige uformelle relasjonene og personlig uformell kompetanse 
blir viktige. Gjennom å delta i samme uformelle relasjonsnettverk blir aktørene brakt nærmere 
hverandre, gjennom de personlige bånd som knyttes og tilliten som etableres dem i mellom. 
Slik reduseres den posisjonelle avstanden som skiller aktørene, og det gjør det lettere å 
gjennomføre transaksjoner. De personlige relasjonene kan dermed løse opp og finne en vei 
der formelle regler og prosedyrer setter opp hindre for effektiv samhandling. Despachanten 
bruker derfor sine nettverksressurser, sin sosiale kapital, i forlengelsen av, og for å 
kompensere for, begrensningene i mer formelle nettverk og kanaler. 
Som mellommann kommer despachanten i kontakt med en rekke representanter for 
både det private og det offentlige, og har slik ofte opparbeidet seg et omfangsrikt uformelt 
relasjonsnettverk. Hvor nyttig nettverket er, avhenger blant annet av dets størrelse og kvalitet. 
Størrelsen, det vil si omfanget av nettverket, beror på hvor mange kontakter den enkelte har 
knyttet relasjoner til. Kvaliteten er både avhengig av styrken på den enkelte relasjonen, det 
Sørhaug vil kalle tilliten i relasjonsforholdet (Sørhaug 1996), og av hvorvidt nettverket 
inkluderer kontakter som har innflytelse og dermed makt til å påvirke tollklareringsprosessen. 
Størrelsen og kvaliteten på despachantens nettverk, med andre ord graden av sosial kapital, 
blir av avgjørende betydning for hvorvidt despachanten klarer å løse problemer som oppstår 
underveis i tollklareringsprosessen.  
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Svake og sterke bindinger, nære og perifere relasjoner 
Jeg vil bruke noen eksempler fra feltarbeidet for å illustrere hvordan nettverksforbindelser 
hjelper despachanten til å oppnå målet om tollklarering. Jeg vil også diskutere kvaliteten på 
despachantens nettverk. Disse består av sterke og svake bindinger, og jeg vil vise at de svake 
bindingene ofte er de strategisk viktigste fordi de kan skape den største gevinsten.  
I siste liten - Despacho Maldini Rio Grande 
Klokken er over seks og kontoret er stengt for dagen. Jeg skal ta en kaffe etter jobb med 
Felipe og venter derfor på ham og kollegaen Lucio, som er de siste igjen i lokalet. Idet vi er i 
ferd med å stenge, ringer telefonen. Det er fra administrasjonen på containerhavna Tecon. Det 
gjelder et skip som har anløpt fra Argentina. En vennlig sjel har oppdaget at Maldinis varer er 
”cortado”, det vil si at de vil ikke bli med i lasten. Felipe og Lucio kaster jakkene og 
begynner en frenetisk ringerunde. Det viser seg at skipet skulle ankomme den niende i 
måneden, men i stedet har det ankommet nå den femte, fire dager før beregnet ankomst! ”Bli 
her, så får du se hvordan dette foregår”, sier Felipe over skuldrene til meg. Flere telefoner 
viser seg å være til ingen nytte. De fleste som kunne løst denne saken har forlatt 
terminalområdet og gått hjem for dagen. Til slutt ringer Felipe til en gammel bekjent, 
Stanislav, en leder for den operasjonelle delen hos skipsmegleren. Felipe forklarer Stanislav 
den vanskelige situasjonen. Han forklarer Stanislav at dette er en viktig kunde for firmaet, og 
hvis lasten ikke kommer om bord kan det få alvorlige følger for despachanten Maldini. 
Stanislav sier han skal se på saken og så ringe tilbake. I mellomtiden har Lucio fått tak i João, 
som er operativ funksjonær hos Maldini og som nå må innom Tecon, for å forsøke å løse 
problemet derfra. Etter noen minutter ringer Stanislav opp igjen. Han mener han kan klare å få 
lasten om bord. João drar av gårde for å følge innlastingen. Felipe trekker en lettelsens sukk, 
vendt mot meg sier han: ”Her ser du hvordan vi hele tiden må løse selv de vanskeligste og 
mest uventede oppgaver.” Han forteller meg senere at det var først og fremst takket være hans 
gode forhold til Stanislav at lasten kom med dette skipet, og det med et nødskrik. 
Denne situasjonen viser tydelig hvordan de ansatte i et despachantefirma ofte blir 
utsatt for uventede utfordringer og problemer, som må løses innen svært korte tidsfrister. I det 
aktuelle tilfellet hadde både teknologien (Internet) og de formelle kanalene sviktet, og Felipe 
fikk ikke vite om problemet før det nesten var for sent å gjøre noe med det. Ofte er tidsfristene 
så korte at despachanten må improvisere for å finne en løsning. Slik som i dette tilfellet, hvor 
det var avgjørende for å få lasten av gårde. Forutsatt at despachanten disponerer et 
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velfungerende kontaktnettverk har han muligheten til å ”kutte en sving” ved å aktivisere sine 
uformelle kontakter i slike situasjoner.  
Bindingene mellom despachanten og deltagerne i hans personlige nettverk varierer 
mellom å være sterke og svake. Et kjennetegn ved sterke nettverksbindinger er at de gjerne 
innebærer multiplekse relasjoner mellom deltagerne. Enkelte av mine informanter stod for 
eksempel både i en arbeids- og familierelasjon til andre aktører. Til tross for at ingen av de 
firmaene jeg studerte kan sies å være rene familiebedrifter, jobbet ofte søsken, barn, nevøer, 
nieser eller inngifte slektninger av eieren i firmaet. Slektskap med firmaets eier er ikke den 
eneste typen familierelasjon som forekommer i despachantefirmaene. Hos Lux er det ansatt et 
ektepar og hos Mitra er to brødre firmaets operasjonelle funksjonærer. Kollegaer samhandler 
med hverandre i et utall forskjellige kontekster i løpet av arbeidstiden. Jeg kunne observere at 
flere informanter også spiser sammen med sine kollegaer, ikke bare i lunsjpausen, men også 
hjemme hos hverandre. I tillegg deltar de ansatte ofte på felles grillfester og andre sosiale 
arrangementer. Slik hyppig samhandling skaper tette og sterke bånd.  
I enkelte tilfeller kan også båndene til representanter for andre firma være like sterke 
som (eller sterkere enn) mellom kollegaer. Marcos, har for eksempel to brødre som jobber for 
andre despachantefirmaer, men som han har jevnlig kontakt med fordi alle tre deler 
kontorlokale på ”Porto Seco”. I den gruppen av operative funksjonærer som delte kontorplass 
med brødrene var det et spesielt godt miljø, der funksjonærer fra forskjellige firmaer stilte opp 
for hverandre. I begynnelsen av feltarbeidet fulgte jeg Marcos, og tilbrakte mye tid med denne 
gruppen. Det har oppstått et sterkt felleskap mellom disse operative funksjonærene som følge 
av at de tilbringer fra åtte til tolv timer i døgnet på lastebilhavna, hvorav mesteparten av tiden 
i hverandres selskap. I tillegg spiller de fotball sammen en dag i uka. Marcelo sier at 
arbeidsmiljøet Marcos og brødrene er en del av er interessant fordi ”hver og en representerer 
forskjellige interesser [firmaets interesser], men likevel har de klart å skape et nært felleskap 
seg imellom”. 
I slike tette relasjoner mellom familiemedlemmer, nære medarbeidere og venner stilles 
det sterke krav til lojalitet, samarbeid og fleksibilitet. Det enkelte medlem i nettverket kjenner 
også en sterk forpliktelse til å imøtekomme disse kravene. Forpliktelsene i slike relasjoner blir 
sterke fordi sanksjonen, ekskludering fra fellesskapet (nettverket), og belønningen, tillit og 
støtte, er reelle og merkbare for den enkelte. Å falle ut av dette fellesskapet vil få følger både 
sosialt og faglig. Despachantens nettverk består i tillegg til slike nære relasjoner av relasjoner 
med aktører som er mer perifere, i den forstand at kontakten mellom despachante og slike 
aktører er mer avgrenset. Disse nettverksbåndene som jeg karakteriser som ”svake” er 
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relasjoner der interessefellesskapet, samhandlingsfrekvensen og den rangmessige 
jevnbyrdigheten er mindre enn i sterke nettverksbindinger. Relasjonen mellom Stanislav og 
Felipe er et eksempel på en slik ”svak binding”. Disse relasjonene er ofte uniplekse av 
karakter, altså kontekstuelt avgrensede til spesifikke former for samhandling. I relasjoner der 
kontakten er multipleks forventes det at deltagerne skal stille opp for hverandre også i 
settinger de vanligvis ikke samhandler i. De uformelle nettverksrelasjonene, derimot, 
aktiveres som oftest kun i bestemte situasjoner. Dette er ofte situasjoner som i tilfellet med 
Felipe, der andre løsningsmodeller ikke finnes, eller ville være mindre egnede. Selv om 
Stanislav og Felipe tidligere har vært kolleger, finnes det sannsynligvis andre deltagere i 
Felipes nettverk som han ville henvende seg til for å løse problemer som ikke har med 
lastetillatelser å gjøre. 
 Når varen får grønn kanal (se tollklareringen i kapittel 2), forløper 
tollklareringsprosess uten større hindringer. Kommunikasjonen mellom despachanten og mer 
perifere kontakter foregår i hovedsak gjennom mer upersonlige medier, som Sedex, e-post, og 
forskjellige registreringssystemer på Internet. Det er når problemer eller uoverensstemmelser 
gjør prosessen mer komplisert at bruken av telefon og direkte kontakt øker mellom 
despachanten og de perifere deltagerne i hans nettverk. Dette for å hindre misforståelser og 
samarbeidsproblemer.  
 Nå mener jeg ikke at alle aktørene som despachanten har kontakt med i slike 
situasjoner, nødvendigvis tilhører nettverket hans. Likevel viser det seg at despachanten 
forsøker å benytte seg av aktører som tilhører nettverket i den grad det er mulig. Felipe velger 
for eksempel å ta kontakt med Stanislav, selv om han er en perifer kontakt. Felipe antar at 
Stanislav vil gi ham større handlingsrom enn en annen aktør han ikke kjenner. 
Tillit, sanksjon og belønning i sterke og svake nettverksrelasjoner 
Hvis enkelte av relasjonene i nettverket (nettverksbindingene) er ”svakere, blir muligheten til 
å sanksjonere og belønne mindre. Man kan spørre seg hvilke aspekter det er som garanterer at 
disse ”løsere” nettverksforbindelsene opprettholdes? Vi er nødt til å se nærmere årsakene til 
tillit og dens resultater. På den ene siden kan det å gi og søke tillit i personlige relasjoner, det 
være seg sterke eller svake bindinger, sees på som et bevisst strategisk valg. Da vil 
relasjonsbånd og tillitsforhold eksistere i den grad det er formålstjenlig. På den andre siden 
kan det sees på som utrykk for en brasiliansk væremåte, der det å skape personlige relasjoner 
og tillitsforhold er kulturelt ”naturlig”. Der “[…] the jeitinho brasileiro [den brasilianske 
væremåten] expresses the cordial, concilatory, happy, warm and human spirite of a country 
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[Brasil]” (Neves de H. Barbosa, i Damatta 1995:46). Det finnes også en tredje mulighet, at det 
eksisterer en naturlig og universell form for tillits- og relasjonsbånd som oppstår mellom 
mennesker som jevnlig er i kontakt med hverandre. Sosiologen George C. Homan har utviklet 
en teori om små grupper der han blant annet hevder at “jo hyppigere folk står i interaksjon 
med hverandre, jo mer lik vil de på enkelte måter bli i sine aktiviteter og sentimenter”(Homan 
i Sverre Lysgaard 1985 [1961]:298). Tar man utgangspunkt i en slik tankegang, vil det også 
være muligheter for at det blant slike sentimenter (følelser) også vil oppstå tillit imellom 
aktørene. 
Jeg velger å slutte meg til Damatta og Neves de H. Barbosas forståelse av den 
brasilianske virkeligheten som fundamentalt dualistisk, og går ut fra at tillit både handler om 
valg og normer. Brasilianeren ønsker å reprodusere den tryggheten som eksisterer innenfor 
hjemmet (”a casa”), fordi tillit er et dominerende normsett i familierelasjoner og mellom 
nære bekjente. Samtidig søker han å skape personlige tillitsforhold fordi han ser at det skaper 
fordeler der ute, i samfunnet (”a rua”). Jeg vil også tro at tillit utvikler seg mellom mennesker 
som har frekvent kontakt, uten at det er resultatet av bevisste valg eller kulturelle normer. 
Årsaken er at vi mennesker ubevisst, konstant prøver å avpasse oss til vårt miljø, og at de 
fleste typer samhandling innen en gruppe forutsetter tillit. 
Selv om tillitsforhold er en forutsetning for de fleste former for samhandling, betyr det 
ikke at det eksisterer like mye tillit i alle relasjoner. Når tillit benyttes strategisk, kan det også 
være ønskelig å unngå sterke tillitsforhold, fordi de skaper stor avhengighet og sterke 
forpliktelser mellom transaksjonspartnerne. I en markedssituasjon der fleksibilitet er viktig 
kan det være nødvendig å bryte tillitsforhold idet man skifter forretningspartner. Jeg har selv 
vært vitne til hvordan klienter skifter despachantefirma avhengig av pris og kvaliteter på 
tjenestene. På den annen side forsøker også despachantekontorene aktivt å kapre nye kunder 
som gir sikre inntektskilder. Jeg har tidligere nevnt hvordan Lux i Uruguaiana sørget for å 
skaffe globale konsern blant sine klienter under krisen i den argentinske økonomien i 2000-
2001. Når det gjelder tillitsforhold mellom private aktører og det offentlige vil det ofte være 
stor posisjonell avstand mellom partene, noe som i seg selv begrenser tillitsnivået. 
Despachanten er også først og fremst ute etter at tolleren lytter til hans argumentasjon og er 
villig til å utvise skjønn. Dette er mål som kan oppnås selv om tilliten er begrenset, 
hovedsaken er at det eksisterer nok tillit mellom partene til at det oppnås gjensidighet i 
transaksjonen. Jeg foreslår derfor at vi ser på tillit som en relativ størrelse som vil være 
avhengig av både hvem transaksjonspartneren er, og av formålet for transaksjonen (jfr. 
Sahlins resiprositetsbegrep, se kapittel 3). Derfor vil jeg i neste avsnitt undersøke 
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sammenhengen mellom forskjellige typer nettverksrelasjoner, hvorfor de oppstår og graden av 
tillit mellom aktørene. Hvordan nettverksrelasjoner oppstår og vedlikeholdes 
Vennskap og slektskap 
Vennskap og slektskap er blant de nettverksrelasjonene som er sterkest. De gir en stor grad av 
trygghet, og reduserer risikoen for svik og mistro i samhandlingen. Samtidig er slike 
relasjoner de mest avhengighetsskapende og forpliktende, og de kan begrense aktørens 
handlefrihet. Derfor er slike relasjoner ikke alltid en like god forutsetning for alle typer 
samhandling. Når det gjelder rene vennskap mellom despachante og representanter for andre 
private firma, finnes det få juridiske, normative eller praktiske hindringer. Dermed eksisterer 
også slike relasjoner mellom aktører som i utgangspunktet står i et konkurranseforhold. Jeg 
vil nå trekke fram en episode som kan belyse vennskapets betydning i despachantebransjen. 
Hos despachantefirmaet Mitra-Titan hadde det vært strømbrudd uken før jeg ankom. Da 
hovedkvarteret med kontorer og lagerbygninger ligger et stykke utenfor Uruguaiana sentrum, 
tok det lang tid før internettilgangen og andre kommunikasjonssystemer var oppe igjen. 
Dermed mistet de tilgangen til tollmyndighetenes kontroll- og informasjonssystem 
SISCOMEX, samt et eget ”intranett” som ble brukt av gruppen. Mitra var underkontraktører 
for logistikkfirmaet Holstadt Logistics. Dermed var Mitra-Titan i teorien ute av stand til å 
utføre sine oppgaver. Firmaets sjef og medeier, Snr. Leonardo, forteller meg at de både hadde 
kabel (Internet) og radio-”backup”, men begge brøt sammen. Situasjonen ble ikke bedre av at 
telefonlinjene ikke fungerte. En slik situasjon, med nærmest total svikt i 
kommunikasjonssystemene, kan bety konkurs for et despachantefirma. Jeg spør Alessandro, 
en av Snr. Leonardos sønner og daglig leder og medeier i Titan, hvordan de klarte seg i 
mellomtiden. Han svarer at de benyttet seg av kommunikasjonssystemet til venner, altså andre 
despachanter som ikke hadde blitt like hardt rammet av strømstansen. I tillegg valgte familien 
å montere data- og telefonlinjer i sine hjem i sentrum, der både strøm og Internet hadde 
kommet raskere tilbake etter uværet. Jeg sier jeg hadde inntrykk av at det eksisterte en sterk 
konkurranse mellom despachantefirmaene, der det å kapre klienter fra hverandre var en del av 
spillet. Alessandro bekrefter dette, samtidig som han legger vekt på at det også eksisterer et 
godt samhold mellom de fleste despachantefirmaene i Uruguaiana, ”estamos nisso junto” (vi 
er i samme båt). De som yter hjelp i et tilfelle, vet at neste gang kan de selv komme til å 
trenge det. I samtaler med eiere og funksjonærer om samholdet despachantefirmaene imellom, 
har jeg fått et inntrykk av at noen firmaer kan samarbeide mer, andre mindre, og at dette 
avhenger i stor grad av båndene mellom despachantefirmaenes eiere. Mange 
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despachantefirma som Mitra er dessuten medlemmer av Syndikatet for Despachantes 
Aduaneiros i Rio Grande do Sul, som har kontorer i Uruguaiana sentrum. Denne 
interesseorganisasjonen har som oppgave å hjelpe og gi råd til sine medlemmer, blant annet 
når de kommer i vanskelige situasjoner som de ikke klarer å løse. Det vil også kunne oppstå 
vennskapsforhold mellom despachante og toller, selv om dette ofte er unntaket snarere enn 
regelen. Vi skal likevel ikke undervurdere betydningen av gjentatt kontakt som utgangspunkt 
for uformelle relasjoner. George C. Homan sier det slik i sin bok ”The human group”: ”jo 
hyppigere folk står i interaksjon med hverandre, jo sterkere vil deres følelse av vennskap med 
hverandre bli”(Homan i Sverre Lysgaard 1985 [1961]:298). 
En av mine informanter, Alessandro, forteller at: 
 
Det er enkelte tollfunksjonærer vi blir godt kjent med gjennom daglig kontakt, noen av 
disse er også mer interesserte i å yte en god service. For eksempel N. N, som har blitt 
en venn.  Han kan en alltid ringe, og han er villig til å se på saken. Andre igjen gjør 
deg tjenester med misbilligelse. 
 
Dette er et eksempel som viser at det eksisterer vennskapsforhold mellom tollere og 
despachanter. Under feltstudiet fikk jeg også fortalt om et lignende eksempel fra en annen 
havneby, hvor en pensjonert toller gikk over til å arbeide for et despachantefirma. Ekstolleren 
trengte nærmest bare å løfte av telefonrøret for å kunne gjennomføre tollklareringen. 
Oppdaterte reguleringer og en bedre dialog mellom despachantefirmaer, 
despachantesyndikatet og tollvesenet begrenser muligheter for slike tilfeller. 
Tollmyndighetene vurderer personlige relasjoner mellom tollfunksjonærer og representanter 
for det private som uheldig, på grunn av frykten for at de skal påvirke tollerens nøytralitet og 
slik skade etatens troverdighet. Despachantefirmaets eier og ledelse vil sjelden oppfordre til 
slike vennskap. Hvis de blir kjent kan de nemlig skade firmaets prestisje hos tollvesenet. 
Samtidig er det klart at despachantefirmaer der funksjonærene har uformelle nettverk som 
inkluderer tollere og andre offentlige tjenestemenn, uten tvil øker sin prestisje på markedet. 
Dette er et paradoks, som fører til at ledere for despachantefirmaene er avhengige av å ha 
funksjonærer med slike kontakter i sitt firma, samtidig som de ikke vil vite om 
funksjonærenes bruk av sine nettverk. 
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Relasjoner av ”afinidade ”- samfølelse 
Stort sett husker vi navn på dem vi jobber opp mot, men likevel vil vi kjenne en eller 
to personer bedre, dette avhenger av frekvens av kontakten. Med en større ”afinidade” 
[samfølelse], får samtalene en mer personlig form, de blir mer intime. Med andre(en 
jobber opp mot) blir det intime aspektet mindre, og omgangsformen og tonen blir mer 
profesjonell. Men det er først og fremst er det snakk om å ta kontakt med den som 
raskest kan definitivt løse ditt problem. Despachante fra Rio Grande 
 
Mange av despachantene og despachanteassistentene jeg var i kontakt med anså ordet 
”afinidade”(som jeg har valgt å oversette med samfølelse) som det mest korrekte begrepet for 
å beskrive deres forhold til representanter fra de offentlige myndigheter og fra andre private 
tjenesteytere. Dette er en relasjon basert på gjensidig sympati, forståelse og anerkjennelse. I 
profesjonelle relasjoner foregår samhandling over tid, og det pågår kontinuerlige 
forhandlinger og meningsutvekslinger. Dersom det er liten splid og rift mellom partene, kan 
det være et grunnlag for anerkjennelse av motpartens profesjonelle og personlige egenskaper. 
Hvis de personlige egenskapene blir satt pris på, vil det kunne oppstå relasjoner av samfølelse 
(afinidade). I slike forhold vil det oppstå tillit mellom motparter, hvor man i utgangspunktet 
ville forventet at en viss skepsis og mistenksomhet ville styre relasjonen. Her er 
tillitsforholdet i stor grad bestemt av gjensidig sympati og vilje til å komme 
transaksjonspartneren i møte, til tross for eksisterende interessemotsetninger. Selv om 
bindingene er løse, er disse relasjonene basert på erfaring om at tillit lønner seg i samhandling 
med den aktuelle transaksjonspartneren. Dette skaper grunnlag for stabil samhandling. For 
hver vellykket samhandling vil også tilliten øke og bindingene bli sterkere. Likevel vil det 
være faktorer, blant dem interesseavvik mellom partene og lojalitet til egen gruppe eller firma, 
som gjør at tilliten aldri blir ubegrenset.  
Alessandro mener at det ofte er de mest ”humildes” (ydmyke) blant både tollere og 
despachanter som får mest respekt hos motparten. Alessandro, som også er deleier i et 
transportbyrå, mener at disse har mer integritet, og viser at de er profesjonelle ved å kunne 
lytte til innspill fra den andre siden. 
Det uformelle nettverket består av personlige relasjoner, og i slike relasjoner vil man 
også stå personlig ansvarlig for sine handlinger, dette også i de ”svakere” bindingene. Hver 
handling som aktørene utfører, påvirker dermed forholdet. Hvis Stanislav hadde nektet å 
hjelpe Felipe med lasten, ville han ha stått i diskreditt hos Felipe, og det hadde oppstått 
ubalanse i relasjonen dem imellom. Som i andre transaksjoner forutsetter transaksjonen 
mellom Felipe og Stanislav også at det eksisterer gjensidighet i relasjonen (jfr. Barths 
transaksjonsmodell). Resultatet av at Stanislav nekter å hjelpe kan bli at Felipe i neste omgang 
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nekter å gjøre Stanislav en tjeneste. Det kan også i siste instans føre til at relasjonen bryter 
sammen, noe som vil bety at Felipe og Stanislav faller ut av hverandres nettverk.  
Nytterelasjoner 
Som en fortsettelse på diskusjonen om graden av tillit vil jeg hevde at det finnes 
nettverksrelasjoner der det først og fremst er nytteverdiensom opprettholder relasjonen. 
Nytterelasjoner er forhold der den personlige avhengigheten og forpliktelsen er svært 
begrenset. Årsaken til at aktørene samhandler er først og fremst den gjensidige nytten de har 
av hverandre. Klienten, despachantefirmaet og transportøren (transportselskap eller rederi) 
utgjør et triangel av gjensidig avhengighet og nytte. Hvis disse tre aktørene ikke samarbeider 
og ikke har tillit til hverandre, vil import(/eksport)prosessen i verste fall stoppe opp. 
Eksportører og importører er avhengige av despachanten for å få varen gjennom tollen og av 
transportøren for å få varen fram til destinasjonen. Transportøren og despachantefirmaet er 
avhengige av å ha en oppdragsgiver, og de er avhengige av hverandre for å kunne utføre sin 
del av importen (eller eksporten). En lokal sjef for et transportfirma i Uruguaiana fortalte om 
nødvendigheten av et godt samarbeidsforhold mellom transportør og despachante. Han 
beskrev som det å inngå i en syntese, hvor det er nødvendig at den ene aktøren kompletterer 
den andre. Samarbeidspartnerne må derfor gjøre sitt for at prosessen skal fungere, å sabotere 
de andre aktørene ville være å sabotere sin egen virksomhet. Et firma er ikke noe handlende 
vesen, og derfor er det i praksis eiere, ledere og funksjonærer som må forholde seg til 
hverandre, være avhengig av hverandre, ha tillit og mistillit til hverandre.  
Tollerens godkjennelse, lovverket og prosedyrene representerer på mange måter 
nåløyet som varene må igjennom. Tolleren er den som til syvende og sist avgjør om 
tollklareringsprosessen skal godkjennes eller ikke. Relasjonen mellom toller og despachante 
er ikke utelukkende en maktrelasjon. Til tross for at de ofte opptrer som motparter i 
tollklareringsprosessen eksisterer det også mange fellesnevnere mellom despachanter og 
tollere. De har den lokale konteksten til felles. Begge er lokale representanter i 
grenseområdene, despachanten for klienten og tolleren for staten. Begge parter er også 
avhengige av et relativt velfungerende profesjonelt samarbeid. En tollklarering er ingen isolert 
hendelse, men må løses i lys av det faktum at partene vil møtes på hver sin side av bordet 
også under senere tollklareringsprosesser. Den gjentatte kontakten som foregår mellom 
despachante og toller understreker ikke bare forholdet mellom strukturell og organisatorisk 
makt som beskrevet i kapittel 3, den understreker også den høyst reelle gjensidige 
nytterelasjonen. Tollvesenet kommuniserer med den private delen av sektoren gjennom 
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despachanten. Tolleren trenger despachanten til å formidle tollvesenets synspunkter på, og 
autoritetsrolle i, tollklareringsprosessen til importører og eksportører. Samtidig er han 
avhengig av at despachantens evne til å omgjøre store mengder opplysninger fra klient og 
transportselskap til kortfattet, men korrekt og klargjørende informasjon. Despachanten på sin 
side er avhengig av tollerens vennskap eller sympati og godvilje for å få gjennomført 
tollklareringsprosessen. Jeg har studert feltet fra despachantens ståsted, og har ikke inkludert 
intervjuer av tollere i feltarbeidet. Det betyr at jeg i liten grad har befattet meg med hva den 
enkelte toller får ut av nettverkskontakten med despachanten. Det er likevel mulig å anta at 
tolleren gjennom å vise skjønn øker sin prestisje. Han får tilfredsstilt sitt behov for å markere 
sin maktposisjon (at han har makt til å velge om han vil avvise eller godkjenne import- og 
eksportprosessene) og sin faglige dyktighet. En toller som kan kommunisere med private 
aktører, kan også lettere løse problematiske tollklareringer. Dette er en indikator på faglig 
dyktighet som gir prestisje, ikke bare i forholdet til despachanter og andre private aktører, 
men også i forhold til andre tollere. 
Nettverkets strategiske betydning - ressursen som gir tilgang til andre 
ressurser 
Hensikten med uformelle nettverk er å sikre gevinst i transaksjonen gjennom å skape 
handlingsrom og aksept for handling og intensjoner hos transaksjonspartneren. Boissevain har 
skrevet innsiktsfullt om det personlige nettverket og dets dynamikk: 
 
A person’s network thus forms a social environment from and through which pressure is 
exerted to influence his behaviour; but its also an environment through which he can exert 
pressure to affect the behaviour of others. It is the reservoir of social relations from and 
through which he recruits support to counter his rivals and mobilizing support to attain his 
goals. (Boissevain 1974:27.) 
 
Slik jeg tolker Boissevain er en persons uformelle nettverk altså et reservoar av relasjoner 
som blir verdifullt i den grad han klarer å manipulere det, utnytte det strategisk. Dette krever 
at aktøren (nettverkets eier) både har et definert mål og en bevisst ide om hvordan han skal 
benytte seg av nettverket sitt. Det er som før nevnt i problemløsningssituasjoner der 
despachanten har vurdert de ulike løsningsalternativene at han aktiverer sine forskjellige 
nettverkskontakter.  
 99
Mange ganger viser det seg at det er de perifere kontaktene, som utgjør de ”svake” 
nettverksbindingene, som ofte blir de viktigste i det man ønsker å få noe gjort. Dette er de 
aktørene i nettverket som posisjonelt står lengst fra despachanten, og som derfor besitter 
ressurser som skiller seg mest fra hans egne. Slike ressurser kan være strategisk viktige 
posisjoner innen det private eller det offentlige som gir innflytelse over 
tollklareringsprosessen. Gjennom nettverksrelasjoner med slike perifere kontakter får 
despachanten dermed tilgang til ressurser han selv ikke besitter, ressurser som kan sikre ham 
handlingsrom i forhold til tollklareringsprosessen (og som han derfor behøver). Dette er også 
ressurser han ellers ikke ville fått tilgang til. Tolleren er prototypen på en slik viktig perifer 
nettverkskontakt. Som tidligere nevnt er tollere overveiende perifere kontakter, fordi den 
posisjonelle avstanden mellom dem og despachanten i utgangspunktet er stor. De har også 
takket være sin posisjon en helt avgjørende innflytelse på gjennomføringen av 
tollklareringsprosessen. Bruker tolleren sin innflytelse i despachantens favør, vil despachanten 
være sikret at tollklareringen blir realisert. Private nettverkskontakter som Stanislav har ikke 
den samme makt og prestisje som en toller, men Stanislav har likevel stor innflytelse i kraft av 
sin posisjon, som ansvarlig for ombordlastingen av varene. Det er denne innflytelsen han 
bruker til å få Felipes vareforsending om bord i skipet. Både kapteinen på skipet og ansvarlige 
hos Tecon har måtte godta Stanislavs avgjørelser for at Felipes last skal kunne komme om 
bord. Det er ikke bare nettverkskontaktens posisjon som avgjør hvor nyttig han er. Like viktig 
er det hvilke kontakter de kan formidle, gjennom sitt eget personsentrerte nettverk. Aktører 
som Felipe, som har et verdifullt uformelt nettverk, kan ha innflytelse som strekker seg langt 
utover den som er gitt av deres egen rolle og posisjon i tollklareringen. Gjennom Felipe kan 
Maldini Despacho nyttiggjøre seg av hans kontakter, som for eksempel Stanislav. Selv i 
tilfeller der det er andre funksjonærer som har den aktuelle prosessen. 
Samtalen som følger er nok et eksempel på hvordan despachantene forholder seg til 
uformelle relasjonsnettverk som en ressurs og forsøker å utnytte disse strategisk. Samtalen 
foregår på en bar i sentrum av Porto Alegre, der to despachantefunksjonærer i et mindre 
despachantefirma har avtalt å møte meg. Begge er despachanter som jeg har fått kontakt med 
via private bekjente, og ikke gjennom despachantesyndikatet. Den ene funksjonæren, 
Emerson, har i forveien fortalt meg at han vil ta opp nettopp dette med bruken av uformelle 
kontakter. Emerson bøyer seg halvveis over bordet slik at jeg skal få med meg det han sier: 
”Når du snakket om det personlige aspektet, så har du sikkert merket at for å få noe til her i 
Brasil i et knipetak, må du ty til dine kontakter for å ”kutte svingene”, (dar um jeito) for å få 
til det du ønsker! Vi har behov for et godt forhold til klienter, transportfirma, skipsmeglere, 
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rederier og folk i offentlige instanser.”  Kollegaen Leonardo sier seg enig: ”Dette er nesten 
like viktig som våre andre kunnskaper og ferdigheter innen faget”. Emerson: ”Når det gjelder 
tollprosessen, tenkte jeg spesielt på de gangene det oppstår problemer. Jeg har flere års 
fartstid fra eksportsektoren, og i løpet av den tiden har jeg, takk Gud, opparbeidet meg både 
kjennskap til fagområdet og atskillige vennskap! Denne kjennskapen har gjort at jeg vet 
hvordan, hvor og med hvem jeg skal ta kontakt i et knipetak.” Det er likevel ikke alltid at 
slike relasjoner er bifalt av ledelsen i firmaet, i alle fall ikke eksplisitt. Emerson kan fortelle: 
”Firmaet har alltid sitt gode navn og rykte å ta hensyn til. Hvis du snakker med en kontakt 
utenfor firmaet, for å be om en tjeneste eller at han kutter en sving(”jeitinho”) for dermed å 
slippe en lengre og mer komplisert prosess, skjer de dette på din egen risiko og initiativ. 
Sjefen vil ikke ønske å vite noe, Hvis jeg tar problemet til sjefen, så vil han alltid foreslå den 
lengste og mest korrekte veien. Det er hans plikt. I stedet benytter jeg meg av min kunnskap 
og mine bekjentskaper, ordner opp i problemet, og gir beskjed til sjefen når problemet er 
løst.” Han fortsetter: ”Særlig på import, men også på eksport, må man betale store mulkter 
ved feil, mangler og uoverensstemmelser mellom dokumenter, eller mellom dokumenter og 
last. I tillegg mister en tid, varene blir stående, og man går da glipp av deadlines og tidsfrister 
for varens ankomst til bestemmelsesstedet.” Leonardo bryter inn: ”Både bøter og forsinkelser 
gjør at klienten taper penger, og han vil rett og slett ikke vite noe av forsinkelser eller bøter”.  
Selv om despachantekontoret ikke nødvendigvis er skyldig i feilen som har oppstått, 
så er det despachanten eller en av hans medarbeidere som må ordne opp med hensyn til 
offentlige myndigheter, transportselskaper, shippingagenter og lignende. Klienten betaler for 
en tjeneste og forventer resultater uten å måtte behøve å tape penger. Under samtalen påpeker 
både Emerson og Leonardo at det er spesielt viktig å ha et godt forhold til representanter for 
tollvesenet. Både den høye lønna og tollerens uangripelige posisjon som autoritetsfigur gjør at 
tollerne i utgangspunktet er vanskelige å diskutere med og enda vanskeligere å overbevise i en 
forhandlingssituasjon. Begge mener at det nettopp derfor er viktig at despachanten har gode 
taleevner og er utholdende, slik at han makter å overbevise tolleren om å se saken fra hans 
side. Emerson tilføyer at det aller beste er å ha opparbeidet seg fortrolighet (afinidade) med 
tolleren. Han gir også et eksempel på hvordan et slikt tillitsforhold, ja til og med vennskap, 
kan oppstå mellom despachante og toller.  
 
Det kan for eksempel hende at du har brukt hele dagen eller kanskje flere dager på å få frigitt 
en vare, og ikke har nådd fram med dine argumenter. Så forbarmer en offentlig tjenestemann 
seg til slutt over deg og sier greit, jeg skal sitte femten minutter ekstra og se over prosessen 
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din. Og du spør da kanskje: ”Men betyr ikke det at du mister skyssen din?” – ”Jo” svarer han. 
”Jammen, da henter jeg deg kl. n. n. og gir deg en skyss?” - ”Ok, det er greit”. Og slik kan 
man ha startet et nytt vennskap eller bekjentskap. 
 
Hvis det skapes varige uformelle relasjoner ut fra slike enkelthendelser, vil tolleren bli 
en del av despachantens uformelle nettverk. Dette gjør at påfølgende transaksjoner dem 
imellom ikke bare baseres på deres posisjonelle avstand som motparter, men også på deres 
relasjon som venner, eller bekjente. Dette nye aspektet skaper muligheter for resiprositet i 
transaksjonen. Despachanten får mulighet til å fremlegge sitt syn, og til å bli hørt av 
transaksjonspartneren (tolleren). Det er nettopp på grunn av de begrensninger som styrer 
relasjonen mellom despachante og toller, at enhver form for uformell relasjon som 
forekommer mellom disse aktørene blir strategisk viktig. Slike nettverksbindinger blir knappe 
ressurser i den grad at alle nivåer av vennskap, samfølelse og godvilje som kan oppstå mellom 
toller og despachante kan være vekten som tipper situasjonen i despachantens favør. 
Prestisje, konvertering fra sosial til symbolsk og økonomisk kapital 
En av de eldste eksempler på relasjonsnettverk fra antropologisk litteratur er beskrivelser og 
analyser av Kula-ringen, et sosialt spill med verdigjenstander (skjell, skjellarmbånd og 
kjeder), beskrevet av Malinovsky, Mauss og Weiner (Weiner 1988). Målet for deltagerne er 
ikke først og fremst å samle seg rikdommer, men derimot å vinne seg et renommé og ære, 
gjennom å vise dyktighet i formidlingen og sirkulasjonen av de nevnte verdigjenstandene. På 
samme måten er de brasilianske despachantene avhengig av å vise dyktighet og smidighet i 
sine relasjoner med de andre aktørene i import- og eksportsektoren. For dem vil suksess i det 
sosiale spillet gi profesjonell anerkjennelse og anseelse. Selv om Kula-nettverket og 
despachantens nettverk deler mange av de samme prosessene og effektene, finnes det også 
viktige forskjeller. Men mens trobrianderne først og fremst ser mulighet til å vinne heder og 
ære, tjener despachantens ferdigheter, uformelle nettverk og profesjonelle prestisje andre og 
mer prosaiske, nyttemaksimerende mål. Deltagerne i Kula-ringen er først og fremst ute etter å 
øke sin symbolske kapital. Det er nemlig verdigjenstandenes reise innenfor nettverket og 
hvilke hender de har vært innom som gir gjenstandene verdi. Men for despachanten er denne 
symbolske kapitalen kun et delmål. Den symbolske kapitalen anseelse og anerkjennelse gir, er 
verdifull for å få de gode oppdragene, den muliggjør at despachantefirmaet kan trekke til seg 
de største og mest lukrative klientene. Despachantens og firmaets endelige mål er å tjene 
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penger på sitt nettverk, sin nettverkskompetanse og anseelse. Med andre ord klarer de å 
konvertere de sosiale og symbolske verdiene til økonomisk kapital. 
Oppsummering 
Despachanten gjennomfører offisielt sine transaksjoner innenfor rammene av et formelt 
nettverk, men som system viser det formelle nettverket sine begrensninger i de situasjoner der 
det oppstår problemer som truer med å stoppe tollklareringsprosessen. Grunnen til dette er at 
regelverk og prosedyrer som gjelder for offentlige og private aktører og tolkning av 
ansvarsoppgaver skaper distanse, heller enn samhørighet, mellom aktørene og hemmer slik 
den nødvendige disposisjon til forhandling og imøtekommenhet som kreves for å løse slike 
problemer. 
Det er kravet og forventningen om symmetrisk resiprositet, og tilliten til at 
forventningene blir innfridd, som opprettholder det uformelle nettverket. Slike nettverk er 
også utstyrt med sterke sanksjons- og belønningsmekanismer, maktmekanismer som 
opprettholder forholdet. Avhengigheten av deltagelsen i nettverket, og følgene av eksklusjon 
kan være svært reelle og merkbare for aktørene det berører. I de fleste tilfeller vil ikke 
enkeltpersonen berøres direkte av sanksjoner og belønning i samme grad innenfor et formelt 
nettverk. Her innehar man en posisjon i kraft av å representere en større enhet (firmaet, 
klienten) og ikke seg selv. Den forpliktelsen og disposisjonen som aktørene føler i et uformelt 
nettverk gjør at aktørene kommer nærmere hverandre en deres relative posisjonering skulle 
tilsi, og dette er med på å lette samhandling i transaksjonen. Dermed blir det svært viktig for 
en despachante å kunne opprette, vedlikeholde og nyttiggjøre seg av slike uformelle nettverk. 
Det eksisterer få sanksjoner mot at profesjonelle relasjoner skal utvikle seg til 
vennskap mellom despachante og representant for andre private aktører. I relasjoner mellom 
despachante og toller stiller det seg annerledes, her er avstand sett på som en viktig 
forutsetning for at tolleren skal kunne oppfattes som profesjonell og inneha integritet. 
Som representant for det offentlige vil alle relasjoner tolleren har med private aktører være 
styrt av forhold som integritet og. Tatt i betraktning at tilgangen til tolleren slik i teorien er 
begrenset til formelle relasjoner er alle bånd som går utover det strengt formelle av 
avgjørende verdi for despachanten, de er knappe ressurser. Gjensidig anerkjennelse, tillit, 
samfølelse og sympati trekker tollere og despachanter inn i uformelle nettverksforhold og 
letter transaksjonene dem i mellom. Den sosiale kapitalen er også ujevnt fordelt mellom 
despachantene. Despachanter som kan vise til velfungerende nettverk som inkluderer 
strategisk viktige aktører, være seg tollere eller andre, er ettertraktede medarbeidere og firma 
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som har slike ansatte får prestisje og nyter anseelse markedet. Til tross for deres betydning er 
disse båndene både med representanter fra offentlige kontrollorganer og private firmaer er 
forholdsvis løse og innebærer få gjensidige forpliktelser utenom de som blir oppfylt i den 
aktuelle typen transaksjoner.  De er ”løse” fordi samhandlingsfrekvensen er relativt lav, fordi 
samhandlingen mellom aktørene begrenser seg til arbeidssituasjonen (uniplekse relasjoner) og 
fordi de i tillegg aktiveres i et begrenset antall situasjoner som forekommer i 
arbeidssituasjonen. En annen faktor som bidrar til å gjøre disse båndene løse er sprikende 
interesser. 
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Kapittel 6: Konklusjon 
Jeg har i denne oppgaven sett på tre ulike former for uformelle ressurser som hjelper 
despachanten i yrkesutøvelsen. Disse er despachantens uformell kunnskap, hans uformelle 
nettverk og hans behandling av informasjon i transaksjonene. Den sistnevnte avhenger av de 
to andre. En fellesnevner for disse ressursformene er at de er knyttet til den enkelte 
despachantes erfaring og praksis. De er altså bundet til den konteksten de utøves i. Når det 
gjelder uformell kunnskap og uformelle nettverk, er disse i motsetning til sine formelle 
motsatser, i stor grad avhengige av sin lokale kontekst. Det er ikke bare snakk om 
”despachantekunnskap” eller ”despachantenettverk”, det er også snakk om kunnskap og 
nettverk som er spesifikk for stedene Rio Grande og Uruguaiana. Kunnskap i form av 
kompetanse og personens uformelle nettverk er også utpregede personlige ressurser. De 
varierer avhengig av den enkelte despachantes rolle og hans ferdigheter i 
tollklareringsprosessen.  
Hvis noen av disse forutsetningene for uformell kunnskap og uformelt nettverk faller 
bort, vil de også miste sin verdi som ressurser. La oss tenke oss at en av mine informanter i 
Uruguaiana skulle flytte til Rio Grande og jobbe i et despachantefirma der. Det uformelle 
nettverket han hadde i Uruguaiana vil ikke være av særlig nytte i de nye omgivelsene. Han 
ville være avhengig av å skape seg nye kontakter i det nye miljøet. Også den uformelle 
kunnskapen er bundet til stedet den ble lært og praktisert.  
Tollklareringsprosessen vil ha et eget særpreg og sin egen logikk i den enkelte havn og 
på den enkelte grensestasjon. I utgangspunktet skulle man tro at despachantens evne til å se 
feil i dokumenter, og finne årsaken til problemene var like anvendbar i Rio Grande som i 
Uruguaiana, men mange faktorer som påvirker problemløsningen er forskjellige. 
Despachanten vil samhandle med andre personer, i en annen setting, under andre forhold. 
Rutiner vil være annerledes, eksempelvis er tollvesenets tidsfrister strengere i Rio Grande enn 
i Uruguaiana. (se kap. 4) Alt dette har betydning for hvordan despachanten kan tolke tegn i og 
signaler fra sine omgivelser. Hvis despachanten ikke lærer seg det nye systemets logikk vil 
han kunne komme til å ta feil i situasjoner der han tidligere kunne ane hva som var riktige og 
gale løsninger. Despachanten er med andre ord avhengig av å utvikle et slags gehør som gjør 
ham samstemt med sine omgivelser. Mennesker er nå likevel fleksible og har evnen til å 
omstille seg, men mitt poeng er at det uformelle nettverket og den uformelle kunnskapen er 
effektive først og fremst i den lokalitet og sammenheng hvor den blir ervervet, erfart og 
internalisert. Dermed vil despachantens uformelle ressurser være vanskelige å overføre til nye 
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kontekster, nye lokaliteter, og til nye personer. Dette betyr også at andre yrkesutøvere, med de 
samme formelle juridiske og prosessuelle kunnskaper, og i enda mindre grad et datasystem, 
vil kunne erstatte despachanten og hans ressursrepertoar. Gjennom å beherske sitt miljø fullt 
ut har despachanten klart å konvertere sin kunnskapskapital og sin sosiale kapital til 
økonomisk kapital, han selger en vare som få andre kan tilby, sin inngående kjennskap til fag 
og felt. 
Vi skal heller ikke glemme hvordan det kompliserte tollklareringssystemet, med sine 
lovparagrafer og sær-forordninger, har skapt forutsetningene for despachantebransjen i første 
omgang. Ikke bare de uformelle ressursene, men også despachantens formelle kunnskap og 
hans evne til å manøvrere i det formelle nettverket som tollklareringsprosessen organiseres 
gjennom, er svar på utfordringer som både gjelder tollklareringen generelt og utfordringer 
som er lokale og unike av karakter. Despachanten har på grunn av tollklareringens spesielle 
beskaffenhet og gjennom å bruke sine ulike ressurser posisjonert seg som en av den 
brasilianske import- og eksportsektorens viktigste aktører. Han har blitt en betydningsfull 
ekspert, og slik selv en ressurs. 
Gjennom deltagende observasjon og intervjuer har jeg i løpet av 3-4 måneder fått 
muligheten til å bli bedre kjent med ”despachantes aduaneiros” i Rio Grande og Uruguaiana, 
Og deres jobbvirkelighet. Jeg har også fått en liten ”kikk” inn i noen av mine informanters i 
hjemmesfære der jeg har hatt muligheten til å oppleve hvordan ”a casa” i Brasil er et romlig 
og fleksibelt fenomen, som i slike øyeblikk også har inkludert meg, en antropologistudent 
langt hjemmefra, og brakt meg inn sitt sterke relasjonsnett av vennskap og tillit.  
Når jeg nå sitter litt under et år etterpå med den ferdige masteroppgaven, og ser tilbake 
på feltet og feltarbeidet oppdager jeg nye vinklinger og nye temaer som jeg gjerne skulle ha 
forfulgt videre. Jeg har oppholdt meg i grenseområdene i Plata- regionen (som består av 
Brasil, Argentina og Uruguay), og fått lære om en kultur og en historie som skiller svært fra 
den jeg kjenner fra resten av Brasil. Mange av disse erfaringene har ikke fått plass i den 
ferdige oppgaven. Denne studie har gitt meg en detaljkunnskap om et felt og et yrke som jeg 
for to år siden ikke engang ante eksisterte. Og det er mange aspekter ved despachantens 
virkelighet som jeg kunne ønsket å ha studert mer inngående. Et av disse aspektene er 
hvordan kvinnene i økende grad deltar i, og er med på å forme utøvelsen av despachanteyrket, 
som despachanteassistenter, despachanter og ledere. En av mine informanter, Maria, kunne 
fortelle at det ikke var mange år siden at yrket nesten utelukkende var forbeholdt menn. Jeg 
har heller ikke under studiet gått metodisk inn for å se på sammenhengen mellom kjønn, og 
tilgang og bruk av sosial kapital og kunnskapskapital. Dette kunne uten tvil ha tatt studiet av 
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uformelle ressurser i en ny retning. I studiet har jeg også i liten grad berørt ” o jeitinho” som 
fenomen i tollklareringsprosessen. Tiltross for at jeg selv opplevd hvordan det å appellere til 
”o jeitinho” har løst problemer i ulike situasjoner der jeg ikke har kunne støtte meg til noe 
nettverk av venner.  
Jeg håper likevel at en slikt kvalitativ studie har kunne avdekke ny kunnskap både om 
den brasilianske speditøren og om forholdet mellom det formelle og det uformelle i en 
moderne kontekst. Det er nemlig gjennom å studere ”nært på” den enkelte informant at jeg 
har hatt muligheten til å diskutere, oppdage og lære om de uformelle ressursene despachanten 
benytter. Dette er nemlig fenomener som vanskelig kommer til syne gjennom bruk av 
kvantitative innsamlingsredskaper som spørreskjemaer og tellinger. Enten er ressursene 
vanskelig å beskrive i ord, slik som den uformelle kunnskapen, eller så er de av privat 
karakter slik som de uformelle nettverkene, altså noe en ikke snakker om til mennesker man 
ikke kjenner. Det som jeg likevel ser på som viktigst funnet som kan trekkes ut av denne 
studiet er hvordan vi mennesker lærer oss å mestre hverdagen gjennom å bli eksperter på våre 
egne liv, vår praksis og våre omgivelser, og slik hele tiden skaper høyst individuelle og 
uensartede uformelle kunnskaper. 
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VEDLEGG 1 
 
BESKRIVELSE AV SENTRALE DOKUMENTER SOM BENYTTES I 
TOLLKLARERINGSPROSSESEN OG BESKRIVELSE AV DELER AV IMPORT 
PROSESSEN 
 
I. Eksempler på dokumenter utstedt av importør/eksportør eller deres 
representant (dvs. despachantefirmaet): 
 
1. ”A Factura Comercial” - Fakturaen:  
Det første dokumentet produsert i tollprosessen er ”a Factura Comercial”, dette er en 
faktura, altså en beregning over alle utgifter og verdier som er involvert i en eksport/ 
import. Det er dette dokumentet som danner grunnlaget for alle de senere dokumentene 
som blir laget i tilknytning til tollprosessen. Alt i den hensikt å få varen godkjent og 
”nasjonalisert” gjennom tollsystemet. Ved en eksport fra Brasil blir  dokumentene 
produsert i Brasil, mens ved en import har de blitt laget i avsenderlandet. 
2. Packing List: 
Pakkseddel: Varespesifikasjon som følger forsendelsen 
3. Nota Fiscal: 
Ved en eksport, vil lastebilsjåføren før avreise fra fabrikken ha fått med seg en ”Nota 
Fiscal”, en kvittering/ en varedeklarasjon. Dette dokumentet blir kontrollert ved 
kontrollstasjoner som er plassert ved grensen mellom de enkelte stater. 
4. Certificado Fitosanitário”helsesertifikat”: 
Dette er et dokument som blir utstedt av de nasjonale helsemyndigheter, og som kreves i 
tilfeller, der enten matvarer, livdyr eller andre varer må være kontrollerte for å  ikke 
representerer en potensiell helsefare. Dette gjelder blant annet ved risiko for  spredning av 
smittsomme sykdommer. 
 
5. Certificado de Origem - oprinnelsesertifikat 
Hvis eksporten skal foregå til et medlemsland i Mercosul – det søramerikanske 
fellesmarkedet. eller til Chile som er for assosiert medlem å regne, trengs et ”Certificado 
de Origem” – et dokument som bekrefter varens opprinnelse i en av Mercosuls 
medlemsland. Som blir utstedt de stedlige representanter for ”a Camera de Comercio”- 
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Handelskammeret. Dette dokumentet gjør at varen blir unntatt fra skatter og avgifter 
pålagt, varer fra land utenfor Mercosul. 
 
 
 
II Elektroniske dokumenter som benyttes SISCOMEX 
 
 
SECEX 
Alle brasilianske eksportører og importører må være registrert i "o Registro de 
Exportadores e Importadores da Secretaria de Comércio Exterior”(SECEX), som er det 
Brasilianske handelskammerets register over nasjonale importører og eksportører, dette 
innebærer blant annet at det ikke kan være noen økonomiske heftelser ved firmaet, i 
forhold til staten. 
 
1. G. I/G. E  
Den brasilianske importøren/eksportøren må registrere henholdsvis import eller 
eksportdataene, slik at ” o Banco do Brasil S. A” (dette er Brasils største bank) kan 
utstede et G. I, ”Guia de Importação”, eller et G. E - ”Guia de Exportação”- henholdsvis 
et import eller eksportbevis. Forutsetningen for en utstedelse av dette  beviset, er at alle 
verdier for importen/eksporten må være oppgitte og korrekte. 
2. R. I, og R. E (Registrering av import og eksportregistrering) 
Før varenes ankomst til havneområdet må eksportøren/importøren eller dennes 
despachante gjøre en registrering av eksporten eller importen, henholdsvis en R. E – 
”Registro de Exportação”, eller en R. I – ”Registro de Importação”. Dette registreres i 
tollvesenets datasystem, og den enkelte eksport eller import får dermed et eget 
registreringsnummer som senere benyttes i den videre tollprosessen. 
3. D. I, og D.D.E (erklæring om import og eksporterklæring) 
D.D.E, ”Declaração de Despacho de Exportação” er en eksporterklæring og en D.I, 
”Declaração de Importacão”, er erklæring om import. Dette er elektroniske dokumenter 
som blir registrert på SISCOMEX(tollvesenets datasystem). De inneholder den samme 
informasjon som man finner i Fakturaen. D.I/D.D.E´en fungerer ikke kun som 
informasjon til de lokale tollmyndighetene, men er også tilgjengelig for de andre deltagere 
i tollprosessen. Disse innbefatter andre offentlige organer, finansinstitusjonen der avgifter, 
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skatter og regninger som tilhører prosessen blir innbetalt, Banco Central(den brasilianske 
sentralbanken), despachantes, transportører og importøren/eksportøren. 
 
III Eksempeler på dokumenter utstedt av transportør: 
 
1 CRT/B-L - Fraktbrev: Basert på ”Factura Comercial”- fakturaen lager 
Transportselskapet en CRT, ”Conhecemento de Transport Rodoviario”, Eller i 
tilfelle det er et shipsmeglerfirma, en BL- ”Bill of Lading”.  I begge tilfeller dreier 
det seg om et fraktdokument, der det opplyses om last, form for frakt, fraktens 
verdi og oppgjørsform og hvem som er de  involverte parter. 
2 MIC/DTA : ”Manifesto Internacional de Carga”/ Declaração de tránsito 
Aduaneiro”/ 
 Dette er en apendix til CRT´en, ”Conhecemento de Transport Rodoviario”,  Eller 
BL´en- ”Bill of Lading”.  Denne innholder i tillegg til data som vekt, volum, 
verdi, og transportmiddelets identifikasjonsnummer, også to nummer  på prosessen, 
nummeret på ”Registro de Exportação/Importação” og nummeret på 
”Declaração de Depacho  de Exporto/ Declaração de Importo”. Disse 
numrene gis som output når prosessens  data blir matet in i tollmyndighetenes 
sentrale datasystem. 
 
IV Klassifikasjon av importprosesser: 
 
1 Regime de drawback:  
Enkelte varer som importeres brukes som bestanddeler i produkter fra den nasjonale 
eksportindustrien, forutsatt at den ferdige varen skal eksporteres vil importør få refusjon 
av skatter og avgifter på importvaren(bestanddelen). Dette er et importsystem med det 
formål å insentivene nasjonal og lokal industri og å øke den nasjonale eksporten. 
2 Regime/Prosesso Integral:  
Dette er en vanlig importprosess der varen skal nasjonaliseres, og det forekommer ingen 
refusjon av skatter og avgifter. 
3 ”Admissão temporária”- Midlertidig importtillatelse: 
Dette gjelder varesendinger som skal eksporteres eller importeres midlertidig. Som ved 
”drawback” blir ikke disse varene utsatt for fortolling. 
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